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Este trabalho apresenta um sistema de vendas desenvolvido para dis-
positivo mo´vel. Este sistema, denominado Maximus, tem como ob-
jetivo agilizar e integrar os procedimentos de vendas, diminuindo o
tempo de transmissa˜o das informac¸o˜es e garantindo a consisteˆncia de-
las atrave´s de processos de sincronizac¸a˜o e integrac¸a˜o, ale´m de oferecer
uma soluc¸a˜o moderna que proporcione uma experieˆncia diferenciada
aos seus usua´rios. O sistema consiste de dois mo´dulos, sendo um de-
les um aplicativo para computadores de mesa, o qual e´ responsa´vel
pela configurac¸a˜o, sincronizac¸a˜o das informac¸o˜es e integrac¸a˜o com ou-
tros sistemas ERP, e um aplicativo mo´vel, no qual os representantes
comerciais podem iniciar visitas, captar pedidos e cadastrar clientes,
dentre outras funcionalidades. Com uso das caracter´ısticas multimı´dia,
o aplicativo conta tambe´m com um cata´logo virtual de produtos, onde
va´rias fotos podem ser adicionadas, assim como v´ıdeos promocionais,
auxiliando tanto o vendedor durante a oferta de sua linha de produ-
tos como o comprador a entender melhor aquilo que esta´ comprando.
Neste trabalho sa˜o descritas as tecnologias utilizadas, as etapas de de-
senvolvimento, o produto final e uma avaliac¸a˜o de seu uso em algumas
organizac¸o˜es, levantando questo˜es relativas a usabilidade, sustentabili-
dade, custos e produtividade.
Palavras-chave: sistema de vendas, dispositivos mo´veis, iPad.

ABSTRACT
This work presents a sales system developed for mobile devices. This
system, called Maximus, aims to streamline and integrate the sales
process, reducing the information time transmission and ensuring their
consistency and it provides a modern solution to offer a new experience
for users. The system has two modules, the first one is an application
for desktop computers, which is responsible for the configuration, syn-
chronization of information and integration with other ERP systems,
and the second one is a mobile application, where sales representatives
can make requests, capture orders and registering clients, etc. The ap-
plication also has a virtual product catalog, where several photos can
be added as well as promotional videos, assisting the seller to sell their
products and the buyer to know what he is really buying. This work
describes the technologies used, the stages of development, the system
and a survey results regarding usability, sustainability, productivity
and costs.
Keywords: sales system, mobile devices, iPad.
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1 INTRODUC¸A˜O
Realizar o controle eficiente das atividades de uma organizac¸a˜o
sempre e´ um problema aos gestores. Baseado nessa necessidade, os
softwares de gesta˜o vieram para contribuir nesse sentido, automati-
zando uma se´rie de procedimentos fundamentais, dentre eles os rela-
cionados as vendas. Um deles de grande destaque e´ o CRM (Custo-
mer Relationship Management), cujo objetivo e´ oferecer um histo´rico
do atendimento de clientes (SILVA; FERNANDES, 2008). Baseado nesse
contexto, softwares que contribuam para agilizar e automatizar esses
procedimentos de vendas podem ser uma soluc¸a˜o via´vel para empresas.
Os representantes comerciais atuam como um elo pessoal entre
a empresa e os seus clientes. Para muitos clientes estes representan-
tes simbolizam a pro´pria empresa. Ale´m disso sa˜o eles que trazem as
informac¸o˜es sobre os clientes para dentro da organizac¸a˜o. Assim, e´
importante que as equipes de vendas possuam ferramentas modernas,
que facilitem e agilizem essa comunicac¸a˜o entre a organizac¸a˜o e seus
clientes, possibilitando um relacionamento mais pro´ximo e eficiente.
Os softwares para equipes de vendas em dispositivos mo´veis sa˜o
uma excelente soluc¸a˜o para auxiliar nessa comunicac¸a˜o entre orga-
nizac¸a˜o e clientes, pore´m para o desenvolvimento destes, e´ necessa´rio
tomar alguns cuidados devido a`s caracter´ısticas u´nicas desses disposi-
tivos. Afinal de nada adianta ter um software em um dispositivo de
u´ltima gerac¸a˜o se ele na˜o permitir ao vendedor realizar seu trabalho
de maneira fa´cil e a´gil, proporcionando ao cliente uma experieˆncia di-
ferenciada.
Um dos fatores mais importantes em um sistema e´ a forma como
os usua´rios ira˜o se comunicar com ele. A interface deve ser de fa´cil
aprendizagem, e, para atingir um objetivo, devem ser necessa´rias pou-
cas interac¸o˜es do usua´rio. Outro fator relevante do uso de aplicativos
moveis e´ a sustentabilidade, ha´ cada vez mais uma preocupac¸a˜o no seg-
mento empresarial, atendendo a`s novas exigeˆncias legais, da sociedade
e do mercado em geral. O conceito torna-se mais amplo, onde as metas
de crescimento ja´ esta˜o associadas a reduc¸a˜o dos efeitos nocivos ao meio
ambiente (SILVA; QUELHAS, 2006). Isso demonstra uma necessidade de
uso consciente de recursos, reduzindo pape´is e outros tipos de materiais
no aˆmbito comercial, mais especificamente, evitando o uso de cata´logos
e blocos de pedidos impressos.
Com base no que foi exposto, este trabalho tem como objetivo
descrever os processos utilizados durante o desenvolvimento de um apli-
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cativo mo´vel para equipes de vendas pessoais bem como apresentar a
avaliac¸a˜o do uso deste aplicativo em algumas organizac¸o˜es, levantando
questo˜es como usabilidade, produtividade, custos e sustentabilidade.
O foco principal do produto final sa˜o empresas de pequeno e me´dio
porte brasileiras, principalmente distribuidoras, atacados e indu´strias
de qualquer segmento.
O software permite que os empresa´rios disponibilizem toda sua
linha de produtos em uma u´nica ferramenta, moderna e simples de
usar. Com ela, os representantes comerciais podem expor os produtos
e servic¸os da empresa de forma ra´pida e eficiente, bem como captar
pedidos e cadastrar novos clientes. Ale´m disso, evita-se a necessidade
de vendedores carregarem cata´logos e blocos de pedidos impressos ate´
o seu cliente, reduzindo custos e, consequentemente, melhorando a sus-
tentabilidade do processo de vendas. Por fim, esse sistema de apoio
a`s vendas pode ser integrado ao software gestor das empresas, auto-
matizando a comercializac¸a˜o e demandas no sistema ERP (Enterprise
Resource Planning) da organizac¸a˜o, o que pode acarretar um aumento
de produtividade e vendas.
1.1 OBJETIVOS
Esta sessa˜o apresenta o objetivo geral e os objetivos espec´ıficos
deste trabalho.
• Geral
Descrever o desenvolvimento e apresentar a avaliac¸a˜o sobre o uso
do aplicativo de vendas em algumas organizac¸o˜es.
• Espec´ıficos
1. Apresentar a ana´lise de requisitos realizada para desenvol-
vimento do aplicativo, bem como da integrac¸a˜o do mesmo
com outros sistemas;
2. Apresentar as ferramentas utilizadas e as etapas de desen-
volvimento;
3. Apresentar as funcionalidades do aplicativo;
4. Realizar uma ana´lise dos resultados obtidos na avaliac¸a˜o




A aplicac¸a˜o do aplicativo Maximus agiliza os processos de ven-
das da organizac¸a˜o a partir da integrac¸a˜o com seu sistema ERP e da
mobilidade oferecida pelos dispositivos mo´veis, gerando um aumento de
produtividade entre os representantes comerciais e, consequentemente,
aumento de vendas.
A interface do aplicativo e´ simples e intuitiva e proporciona as
informac¸o˜es necessa´rias para que os vendedores realizem suas vendas
eficientemente, evitando erros de digitac¸a˜o e agilizando o processo.
Quanto a questa˜o da sustentabilidade do processo de vendas, o
aplicativo reduz ou ate´ mesmo elimina o uso de materiais impressos,
pois tudo pode ser feito de forma digital e sem causar danos ao meio
ambiente.
Por u´ltimo, a interface da ferramenta permite melhor visua-
lizac¸a˜o e promoc¸a˜o dos produtos, fazendo uso de fotos e v´ıdeos para
auxiliar o cliente em suas compras.
Afinal, e´ nota´vel a grande dificuldade no ramo de vendas, para
conseguir fazer com que o comprador entenda de uma forma clara e
ra´pida o que esta´ sendo vendido, bem como facilitar a oferta de toda a
sua linha de produtos. Esse comprador por sua vez tem cada vez menos
tempo para atender os representantes comerciais e a concorreˆncia no
ramo de vendas e´ enorme. Enta˜o a empresa que conseguir ofertar o
ma´ximo de seus produtos de forma ra´pida, tera´ um grande diferencial
competitivo.
Ale´m disso, o trabalho visa proporcionar um contato com as tec-
nologias mo´veis existentes, capacitando os profissionais para usufru´ırem
dos benef´ıcios que elas proporcionam.
1.3 METODOLOGIA
Inicialmente e´ apresentado o referencial teo´rico com as te´cnicas
e ferramentas utilizadas no desenvolvimento do aplicativo, ale´m das
necessidades das empresas-alvo desse software (levantamento de requi-
sitos).
Posteriormente, e´ apresentada a ana´lise de requisitos, procedi-
mento que foi realizado em uma organizac¸a˜o a fim de elicitar os re-
quisitos funcionais e na˜o funcionais que o aplicativo deve possuir, bem
como parte da modelagem do sistema, seguido da apresentac¸a˜o das
etapas de desenvolvimento e do aplicativo conclu´ıdo.
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Finalmente sa˜o mostrados os questiona´rios aplicados em algumas
organizac¸o˜es que utilizam o aplicativo. Um para o administrador do sis-
tema e outro para os representantes comerciais de forma a obter dados
quantitativos e qualitativos sobre o aplicativo, estes referentes a` usabi-
lidade, agilidade nos processos de vendas e sustentabilidade (reduc¸a˜o
de custos e riscos ao meio ambiente).
1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO
Este trabalho esta´ dividido em seis cap´ıtulos, sendo que o pri-
meiro trata da introduc¸a˜o, problema´tica, objetivos e metodologia. No
segundo cap´ıtulo e´ apresentado o referencial teo´rico utilizado para o
desenvolvimento do trabalho, contextualizando dispositivos mo´veis e
as ferramentas e padro˜es utilizados. O cap´ıtulo treˆs apresenta a ana´lise
de requisitos realizada, segundo a qual foram definidas as ferramentas e
dispositivo alvo, bem como alguns detalhes referentes a modelagem. O
cap´ıtulo quatro apresenta as etapas de desenvolvimento do aplicativo
e o cap´ıtulo seguinte mostra o aplicativo conclu´ıdo e suas funciona-
lidades. A avaliac¸a˜o do aplicativo sera´ apresentada no cap´ıtulo seis,
onde sa˜o demonstrados os questiona´rios aplicados, bem como os resul-
tados obtidos. Por fim, sa˜o apresentadas as considerac¸o˜es finais sobre
o trabalho e as propostas para trabalhos futuros.
1.5 TRABALHOS RELACIONADOS
Aqui sa˜o apresentados dois exemplos de aplicativos de vendas
para dispositivos mo´veis que tambe´m usam o sistema operacional iOS
(iPhone Operating System). Suas funcionalidades sa˜o semelhantes as
do aplicativo desenvolvido neste trabalho.
1.5.1 NIMIAM - Soluc¸a˜o de Cata´logo Digital e Coleta de Pe-
dido em Tablet
O sistema NIMIAM possui muitas semelhanc¸as com o trabalho
apresentado. Ambos possuem um mo´dulo de configurac¸a˜o e integrac¸a˜o
dos dados e rodam no mesmo dispositivo mo´vel (iPad).
Quanto as funcionalidades, sa˜o praticamente as mesmas, tais
como (NOVAIS; MAZINI, 2012):
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• Criar, organizar e publicar um cata´logo digital dos produtos que
permita o acesso e cruzamento de diversos conteu´dos multimı´dia,
incluindo diversas fotos de um mesmo produto;
• Integrar de forma ra´pida e consistente a soluc¸a˜o de Forc¸a de Ven-
das com a Retaguarda Comercial;
• Usar os recursos de usabilidade dispon´ıveis na plataforma Ap-
ple iPad para gerar uma experieˆncia diferenciada para o cliente
durante a avaliac¸a˜o e escolha dos produtos;
• Levar ao cliente final todas as ac¸o˜es de marketing que reforcem
as marcas da empresa.
Esse sistema foca mais na questa˜o da promoc¸a˜o e vendas de
produtos, dando pouca atenc¸a˜o a questo˜es de CRM. Tambe´m na˜o ar-
mazena dados relacionados as visitas realizadas.
1.5.2 TRADE CRM
O Trade CRM (OLIVEIRA, 2011b) tambe´m possui muitas ca-
racter´ısticas semelhantes ao aplicativo aqui apresentado, pore´m ele da´
mais foco ao Relacionamento com o cliente (CRM). Tambe´m foi de-
senvolvido para iPad e e´ dotado de outras funcionalidades tais como
criac¸a˜o de orc¸amentos, agenda de compromissos e criac¸a˜o de gra´ficos
com estat´ısticas relacionadas ao trabalho do representante comercial.
Apesar das funcionalidades adicionais, o sistema possui apenas
a integrac¸a˜o com um mo´dulo pro´prio que armazena os dados em um
servidor web, ou seja, esse mo´dulo na˜o faz a integrac¸a˜o com o sistema





Neste cap´ıtulo e´ apresentado o estudo realizado para compre-
ensa˜o dos conceitos, tecnologias e ferramentas utilizadas no desenvol-
vimento do aplicativo.
Devido a` peculiaridade da plataforma de desenvolvimento alvo,
plataforma esta que foi definida por especificac¸a˜o do principal cliente da
empresa, e´ necessa´rio conceituar alguns termos espec´ıficos utilizados.
Sa˜o demonstrados os desafios no desenvolvimento de aplicativos mo´veis,
mas o detalhamento maior e´ no sistema iOS, utilizado no dispositivo
iPad, devido a` aplicac¸a˜o foco dessa pesquisa.
2.2 DISPOSITIVOS MO´VEIS
O crescente avanc¸o da tecnologia tem trazido ao mercado novos
aparelhos que podem substituir o computador pessoal em uma se´rie de
atividades cotidianas. Uma das vantagens desses aparelhos em relac¸a˜o
ao computador pessoal e´ a mobilidade e por isso esses aparelhos sa˜o
denominados dispositivos mo´veis.
Para (MALLICK, 2003) mo´vel e´ a habilidade de estar em movi-
mento, assim um dispositivo mo´vel e´ qualquer dispositivo que possa ser
usado em movimento como laptops e telefones celulares, desde que sua
localizac¸a˜o na˜o seja fixa.
(WEISS, 2002) usa o termo handhelds (computador de ma˜o) para
designar dispositivos extremamente porta´teis, contendo informac¸o˜es ge-
rencia´veis e mecanismos para comunicac¸a˜o. Ale´m disso, Weiss propo˜e
3 testes para identificar um handheld que sa˜o:
• Operar sem cabos, exceto em casos de recarga e sincronizac¸a˜o;
• Ser operado com facilidade nas ma˜os, sem a necessidade de apoia´-
lo sobre uma mesa;
• Permitir a adic¸a˜o de aplicativos e suportar conexa˜o com a inter-
net.
Com base nos treˆs testes propostos por Weiss, pode-se identificar
no mercado uma se´rie de dispositivos que podem ser classificados como
mo´veis, entre eles os smartphones e tablets.
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Em comparac¸a˜o com os computadores de mesa, os dispositivos
mo´veis possuem uma se´rie de caracter´ısticas que devem ser levadas em
considerac¸a˜o durante o desenvolvimento de aplicativos. Caracter´ısticas
como capacidade de processamento, entrada de dados, tamanho da tela,
capacidade de armazenamento e velocidade de conexa˜o costumam ser
mais limitadas.
Ale´m disso, um dispositivo mo´vel na˜o e´ utilizado da mesma
forma que um computador de mesa. Assim e´ necessa´rio pensar tambe´m
em questo˜es de usabilidade para que o usua´rio possa ter a melhor ex-
perieˆncia poss´ıvel durante o uso de um aplicativo.
O desenvolvimento de aplicativos para dispositivos mo´veis tem
como desafio trazer total mobilidade ao usua´rio final. Segundo (OLI-
VEIRA, 2011a), os aspectos funcionais e de usabilidade dessa plataforma
sa˜o diferentes no desenvolvimento desses softwares. Uma das melhorias
que menciona que permitiu tal avanc¸o foram os computadores porta´teis
e redes sem fio. Esses dois fatores contribu´ıram para um hardware me-
nor e com processamento elevado, permitindo o acesso em qualquer
lugar e momento.
Outro fator e´ o uso desses dispositivos no cotidiano dos usua´rios.
Conforme (BATISTA, 2012), essa evoluc¸a˜o do hardware e rede nos u´ltimos
anos foi significativa de forma que houve uma massificac¸a˜o dos smartpho-
nes. Isso faz com que grande parte da populac¸a˜o tenha acesso a um
computador de bolso, trazendo inu´meras oportunidades de aplicativos
no mercado para solucionar problemas do dia a dia.
Segundo dados do (STATISTICS, 2013), o mercado mundial de
dispositivos mo´veis cresce significativamente, tendo como sistemas ope-
racionais mais usados no mundo, respectivamente: iOS (55,39%), An-
droid (30,58%), Java ME (6,47%) e Outros (7,56%).
Com essas justificativas, destaca-se a importaˆncia de desenvol-
vimento de aplicativos para iOS, visto que tem como hardware os
smartphones e tablets. Assim, e´ necessa´rio explicar todo o desenvolvi-
mento para essa plataforma para facilitar o entendimento do software
de venda foco desse trabalho.
2.3 DESENVOLVIMENTO PARA IOS
iOS e´ o sistema operacional que gerencia os recursos de um
smartphone ou tablet Apple. Ele e´ fa´cil de usar, esta´vel e com diversos
recursos, sendo a base do iPhone, iPad e iPod Touch. Dessa forma, foi
criado para que tudo trabalhe em conjunto nos diferentes dispositivos,
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facilitando o desenvolvimento de aplicativos e a portabilidade. Pos-
sui recursos de interface multi-toque, tela retina, aceleroˆmetro, gra´ficos
acelerados e outros benef´ıcios. Sempre em atualizac¸a˜o constante, ja´
esta´ na sua versa˜o 7 (APPLE, 2013c).
Dentre os dispositivos citados, destaca-se o iPad devido ao uso no
trabalho apresentado. O iPad (Figura 1) e´ um dispositivo mo´vel tablet
cujo tamanho e´ de 18,6 x 24 cent´ımetros. Possui armazenamento de 16
a 64 GB e resoluc¸a˜o de tela de 2048 x 1536 pixels (a partir da terceira
gerac¸a˜o), 264 pixels por polegada (ppp). Os outros recursos seguem
as outras plataformas citadas suportadas pelo iOS (APPLE, 2013d).
Em termos de desenvolvimento, segundo (GUERRA, 2010) e´ importante
destacar o tamanho de tela, pois e´ bem diferente dos outros hardwares
apresentados. Por ser mais ampla, deve-se desenvolver uma interface
gra´fica pro´pria para o mesmo, a fim de proporcionar maior facilidade
de uso ao usua´rio.
Figura 1 – Dispositivos iPad
Fonte: (APPLE, 2013d).
De acordo com o sistema operacional iOS e plataforma iPad, sa˜o
necessa´rios detalhes sobre o desenvolvimento propriamente desse apli-
cativo como a linguagem de programac¸a˜o para codificar o programa
deste trabalho. Faz-se necessa´rio o entendimento dessa linguagem e
seu funcionamento, assim como procedimentos essenciais para a imple-
mentac¸a˜o de aplicativos para iOS.
2.3.1 Linguagem Objective-C
A linguagem Objective-C e´ um superconjunto da linguagem C,
orientada a objetos e espec´ıfica para programac¸a˜o de dispositivos com
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sistema operacional OS X (Operating System X) (DALRYMPLE; KNAS-
TER, 2009). Com o lanc¸amento do iPhone e do sistema operacional iOS,
passou a ser utilizada tambe´m para o desenvolvimento de aplicativos
iOS.
Figura 2 – Relac¸a˜o entre C, C++ e Objective-C.
Fonte: (RYPRESS, 2013).
Mesmo com as semelhanc¸as com a linguagem C, (GUERRA, 2010)
sequem algumas alterac¸o˜es sinta´ticas como:
• #import substitui o #include para incluir bibliotecas de func¸o˜es,
sem o uso de #define, #ifndef e #endif. No uso de #import, sa˜o
utilizados arquivos header (.h) como na linguagem C (cabec¸alhos)
para importac¸a˜o de funcionalidades;
• Nil equivale a NULL do C, sendo um ponteiro para objetos nulos;
• Id: um ponteiro para objeto qualquer, permitindo a criac¸a˜o de
objetos dinamicamente tipados;
• YES e NO no lugar de TRUE e FALSE, como tipos booleanos;
• Todos os arquivos de co´digo fonte esta˜o na extensa˜o .m. Caso haja
co´digos misturados como C++ com Objective-C e C, a extensa˜o
e´ .mm;
• A declarac¸a˜o e chamada dos me´todos e´ realizada como uma frase.
Ex: Declarac¸a˜o: -(NSInteger)somar:(NSInteger)a com:(NSInteger)b;
Chamada: NSInteger total = [somar:2 com:3];
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2.3.2 Apple Software Development Kit
Para o desenvolvimento em Objective-C, e´ necessa´rio ter acesso
ao kit de desenvolvimento da Apple para isso, o SDK (Software Deve-
lopment Kit) (APPLE, 2013b). Nesse SDK esta˜o contidas ferramentas
para codificac¸a˜o, integrac¸a˜o dos ambientes, co´digos do projeto, desen-
volvimento de interfaces gra´ficas ale´m de um simulador dos dispositivos
iOS, utilizado para testes do aplicativo, verificar funcionalidades, tama-
nhos de tela adequados, usabilidade dentre outros detalhes.
O Xcode (Figura 3) e´ um ambiente de desenvolvimento integrado
(IDE - (Integrated Development Environment)) que foi projetado para
desenvolvimento de aplicativos iOS e Mac. Ele inclui editores para
projetar e implementar o aplicativo, editor de co´digo fonte e de interface
do usua´rio. Tambe´m suporta desenvolvimento com va´rias pessoas por
meio de controle de gesta˜o SCM (Supply Chain Management) (APPLE,
2013a).
Figura 3 – Tela do Xcode
Ja´ o Interface Builder (Figura 4) pertence ao Xcode, sendo res-
ponsa´vel por fornecer uma interface gra´fica ao usua´rio. Ao utiliza´-lo, o
desenvolvedor ja´ pode escrever e editar o co´digo-fonte, ligando-o dire-
tamente a interface do usua´rio sem precisar sair da janela de trabalho
32
do Xcode. Ao criar uma nova aplicac¸a˜o iOS, Xcode inclui um ou mais
arquivos de Interface Builder no projeto realizado chamados NIB (ex-
tensa˜o nib ou xib). Tambe´m permite que se utilizem storyboards para
facilitar os elos de cada tela do aplicativo (APPLE, 2013e).
Figura 4 – Tela do Interface Builder em uso
Por u´ltimo, o iOS Simulator (Figura 5) executa o aplicativo iOS
criado da mesma forma que um dispositivo real. Ele e´ ra´pido para ini-
ciar e depurar, ale´m de simular perfeitamente se a interface de usua´rio
ira´ funcionar perfeitamente da maneira que o desenvolvedor pretende.
Outros testes que podem ser realizados sa˜o nas chamadas de redes, qual
ponto de vista e´ melhor ao usua´rio quando o dispositivo gira a tela, ale´m
de poder simular o toque na tela com o uso do mouse (APPLE, 2013e).
Figura 5 – Uso do iOS Simulator para iPad
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2.4 MODEL-VIEW-CONTROLLER (MVC)
Nesse paradigma (Figura 6), a entrada do usua´rio, a modelagem
do mundo externo, e o feedback visual para o usua´rio sa˜o explicita-
mente separados e manipulados por treˆs tipos de camadas, cada uma
especializada para sua tarefa. A visa˜o gera a sa´ıda gra´fica e/ou tex-
tual para a parte da exibic¸a˜o de mapa de bits que sa˜o atribu´ıdos a`
sua aplicac¸a˜o. O controlador interpreta as entradas do usua´rio, coman-
dando o modelo e/ou visa˜o para mudar conforme o caso. Finalmente, o
modelo gerencia o comportamento e os dados do domı´nio da aplicac¸a˜o,
responde a pedidos de informac¸a˜o sobre o seu estado, ale´m de respon-
der as instruc¸o˜es para mudar de estado. Dessa forma, o MVC (Model
View Controller) e´ enta˜o herdado, adicionado e modificado conforme
necessa´rio para proporcionar um sistema flex´ıvel e poderoso (BURBECK,
2013).
Figura 6 – Conceito do MVC (Model-View-Controller)
2.5 SQLITE
E´ uma biblioteca compacta de banco de dados SQL (Structu-
red Query Language) embutido. Diferentemente da maioria dos outros
bancos de dados, o SQLite na˜o tem um processo servidor separado.
Ele leˆ e escreve diretamente para arquivos de disco comuns. Tem um
banco de dados SQL completo com va´rias tabelas, ı´ndices, triggers, e
point-views, tudo contido em um u´nico arquivo em disco. O formato do
arquivo e´ multi-plataforma, tanto entre sistemas de 32-bit e 64-bit ou
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entre arquiteturas big-endian e little-endian. O tamanho da biblioteca
pode ser inferior a 350KiB, dependendo da plataforma alvo e definic¸o˜es
de otimizac¸a˜o do compilador. Se as caracter´ısticas opcionais sa˜o omi-
tidas, o tamanho da biblioteca SQLite pode ser reduzido para abaixo
de 300KiB. Devido ao desempenho bom no uso de memo´ria, ele e´ uma
opc¸a˜o ideal para dispositivos de memo´ria limitada como celulares, PDA
(Personal Digital Assistants) e MP3 Players (SQLITE, 2013).
2.6 CONCLUSA˜O
Os dispositivos mo´veis esta˜o cada vez mais presentes em nosso
dia a dia, o que gera uma demanda de desenvolvimento de software para
os mesmos. Suas caracter´ısticas u´nicas devem ser consideradas durante
o desenvolvimento, garantindo assim que o produto final atenda a`s
necessidades do usua´rio de forma simples e a´gil.
Para isso e´ necessa´rio o uso das ferramentas adequadas, bem
como padro˜es de desenvolvimento que auxiliem os desenvolvedores na
organizac¸a˜o e documentac¸a˜o do co´digo-fonte do software.
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3 MODELAGEM DO SISTEMA MAXIMUS
3.1 INTRODUC¸A˜O
Neste cap´ıtulo sa˜o apresentadas algumas das te´cnicas utilizadas
para a modelagem do sistema denominado Maximus.
O processo de modelagem iniciou-se atrave´s da ana´lise de requisi-
tos do sistema, onde foram definidas todas as funcionalidades desejadas,
bem como tecnologias e ferramentas adotadas para o desenvolvimento.
A partir do documento gerado ao final da ana´lise de requisitos orien-
tada a objetos, foram elaborados os diagramas de casos de uso, classes
e estados, os quais sera˜o tambe´m apresentados a seguir.
3.2 MODELAGEM
Para que o desenvolvimento seja bem sucedido e´ fundamental
uma compreensa˜o completa dos requisitos que o software deve atender.
Para (SOMMERVILLE, 2011) nessa atividade os engenheiros de
software trabalham com clientes e usua´rios finais do software afim de
levantar informac¸o˜es sobre o domı´nio, funcionalidades, desempenho e
restric¸o˜es que o sistema deve seguir. Os requisitos funcionais de um
sistema descrevem o que ele deve fazer e dependem do tipo de software
a ser desenvolvido, de seus poss´ıveis usua´rios e da abordagem adotada
ao serem escritos (SOMMERVILLE, 2011).
Os requisitos na˜o funcionais sa˜o aqueles que na˜o esta˜o direta-
mente ligados aos servic¸os que o sistema deve fornecer aos usua´rios e
esta˜o relacionados a`s propriedades do sistema como seguranc¸a, tempo
de resposta, usabilidade e confiabilidade (SOMMERVILLE, 2011).
A ana´lise de requisitos foi desenvolvida a partir de reunio˜es, rea-
lizadas entre um analista de sistemas e o gerente de processos de um fu-
turo cliente do aplicativo. A partir dessas reunio˜es e usando como base
funcionalidades existentes no sistema utilizado pelo cliente na e´poca,
foram definidos os requisitos funcionais e na˜o funcionais, bem como os
casos de uso do sistema.
O objetivo principal do sistema e´ integrar a promoc¸a˜o de pro-
dutos aos procedimentos de vendas, servindo como uma soluc¸a˜o para
empresa´rios que desejam disponibilizar todos os seus produtos em uma
u´nica ferramenta. O documento completo referente a ana´lise de requi-
sitos encontra-se nos apeˆndices deste trabalho.
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3.3 DESCRIC¸A˜O DO SISTEMA
Apo´s a ana´lise dos requisitos definiu-se que o sistema teria dois
mo´dulos e uma camada responsa´vel pelo intercaˆmbio de dados. Ale´m
disso, foram tambe´m definidas as ferramentas e dispositivos utilizados.
O primeiro mo´dulo e´ uma aplicac¸a˜o desktop que sera´ executada
no servidor da empresa, e e´ a partir dele que e´ realizada toda a confi-
gurac¸a˜o do sistema, bem como os processos de sincronizac¸a˜o de dados
(envio e recebimento de informac¸o˜es). Nesse mo´dulo, o administrador
do sistema pode tambe´m acompanhar o desempenho de seus represen-
tantes comerciais a partir de consultas e relato´rios.
O segundo mo´dulo e´ o aplicativo mo´vel para iPad o qual e´ utili-
zado pelos representantes comerciais, onde os mesmos podem consultar
dados relacionados ao seu trabalho, promover produtos, cadastrar cli-
entes, iniciar visitas e emitir pedidos.
Quanto a camada para intercaˆmbio de dados, deve servir como
meio de integrac¸a˜o entre o primeiro mo´dulo e o segundo e seu desen-
volvimento foi descrito por (NASCIMENTO, 2013).




O sistema possui dois atores, sendo eles:
Representante Comercial - Cada representante comercial da
empresa deve ter um dispositivo mo´vel com o sistema instalado e confi-
gurado para receber apenas os dados relativos ao seu trabalho (carteira
de clientes, limites de descontos, verba, etc).
Administrador do Sistema - O administrador do sistema na˜o
faz uso de um dispositivo mo´vel, e sim de um mo´dulo a parte que roda
no servidor da empresa e e´ responsa´vel pela parametrizac¸a˜o de todo
sistema, controle dos representantes comerciais e supervisores, execuc¸a˜o
das atualizac¸o˜es de dados e gerenciamento das informac¸o˜es recebidas,
tais como, alterac¸o˜es e novos cadastros de clientes e pedidos de venda.
Tambe´m e´ o responsa´vel pela emissa˜o de relato´rios gerenciais.
3.5 DIAGRAMAS DE CASOS DE USO
Diagramas de casos de uso sa˜o compostos por funcionalidades,
atores e relacionamentos envolvendo esses elementos. Seu objetivo e´
relacionar as funcionalidades do sistema sem detalhamento a respeito
delas. Eles incorporam o conjunto de requisitos funcionais estabelecidos
para o software sob modelagem (SILVA, 2007).
A partir do documento resultante do processo de ana´lise de requi-
sitos foram criados os diagramas de casos de uso para os dois mo´dulos
do sistema.
3.5.1 Modulo de configurac¸a˜o e controle
No mo´dulo de configurac¸a˜o e controle, todos os casos de uso
requerem primeiramente que o usua´rio efetue login no sistema. Sera´
utilizado apenas pelo Administrador do Sistema, o qual pode realizar
as seguintes atividades:
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Figura 8 – Diagrama Caso de Uso Controle
1) Editar usua´rio - A partir da tela do cadastro de usua´rios,
o ator tem acesso a edic¸a˜o do usua´rio.
2) Alterar paraˆmetros do sistema - O administrador do sis-
tema pode alterar paraˆmetros definindo formas diferentes de uso do
sistema.
3) Consultar Logs - Ao consultar os logs do sistema, o admi-
nistrador pode verificar dados referentes as conexo˜es realizadas pelos
representantes comerciais ao servidor.
4) Adicionar ou excluir Fotos/Videos - O ator e´ tambe´m
responsa´vel pela manutenc¸a˜o do cadastro de informac¸o˜es multimı´dia
dos produtos que os representantes comerciais podem oferecer. Assim
ele pode adicionar va´rias fotos ou v´ıdeos promocionais aos produtos
sendo necessa´rio primeiramente localizar o produto ou grupo de pro-
dutos em questa˜o.
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5) Editar Representante Comercial - A manutenc¸a˜o de da-
dos relativos aos representantes comerciais, tais como percentual de
desconto liberado, validade, nome de usua´rio e senha, entre outros
tambe´m sa˜o responsabilidade do administrador do sistema. Quando
um representante novo passa a utilizar o aplicativo em um dispositivo
mo´vel, cabe ao administrador incluir um novo representante e para-
metrizar as informac¸o˜es do mesmo, bem como excluir o representante
comercial.
Figura 9 – Diagrama Caso de Uso Consultas
6) Consultar Visitas - A consulta de visitas pode ser realizada
a partir da localizac¸a˜o de um cliente, de uma visita espec´ıfica ou de um
representante comercial. Ao efetuar essa consulta o administrador do
sistema pode verificar a hora que a visita iniciou e terminou, se houve
emissa˜o de pedidos durante a visita, bem como a localizac¸a˜o geogra´fica
onde ela ocorreu.
7) Alterar Local Visita Ao Cliente - Uma vez localizada
uma visita, caso o cliente ainda na˜o tenha as coordenadas geogra´ficas
(longitude e latitude) de seu estabelecimento cadastradas, o usua´rio
pode atribuir as coordenadas do local onde ocorreu a visita ao cadastro
do enderec¸o do cliente.
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8) Emitir relato´rios gerenciais - O administrador pode emitir
relato´rios gerenciais para melhor controle e ana´lise das atividades dos
representantes comerciais.
Figura 10 – Diagrama Caso de Uso Manutenc¸a˜o
9) Criar objetivos de venda - Objetivos de venda podem ser
criados afim de incentivar as vendas do representante comercial em um
determinado per´ıodo ou produto.
10) Criar roteiros de visitas - Roteiros de visitas podem ser
criados com o intuito de auxiliar o representante comercial na decisa˜o
de quais clientes visitar e quando visita´-los.
11) Efetuar a sincronizac¸a˜o de informac¸o˜es - Na sincro-
nizac¸a˜o de informac¸o˜es, todos os dados provenientes do sistema ERP
sera˜o comparados com os dados da u´ltima sincronizac¸a˜o para encontrar
alterac¸o˜es nos mesmos e disponibilizar essas alterac¸o˜es aos representan-
tes comerciais. Cabe ao administrador do sistema executar o procedi-
mento.
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12) Efetuar o recebimento de informac¸o˜es - Ao efetuar o
recebimento de informac¸o˜es, o administrador do sistema recupera todas
as informac¸o˜es enviadas pelos representantes comerciais desde o u´ltimo
recebimento, disponibilizando as mesmas no sistema ERP, exceto al-
terac¸o˜es e incluso˜es no cadastro de clientes que devem passar por uma
ana´lise antes.
13) Validar inclusa˜o / alterac¸a˜o de clientes - Cabe ao ad-
ministrador do sistema analisar incluso˜es e alterac¸o˜es no cadastro de
clientes que foram realizadas pelos representantes comerciais atrave´s
do aplicativo, afim de evitar que informac¸o˜es inconsistentes cheguem
ao cadastro no sistema ERP.
3.5.2 Aplicativo
Figura 11 – Diagrama Caso de Uso Representante
O aplicativo e´ utilizado apenas pelos representantes comerciais.
Nele, todos os casos de uso requerem primeiramente que seja informado
o nome de usua´rio e senha para efetuar login no sistema. O aplicativo
possui os seguintes casos de uso:
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1) Carregamento de informac¸o˜es - Todo representante co-
mercial ao utilizar o sistema pela primeira vez, e´ convidado a realizar
o carregamento de informac¸o˜es, onde todos os dados relativos ao seu
trabalho sa˜o transferidos para seu dispositivo.
2) Localizar produtos - A localizac¸a˜o de produtos e´ um caso
de uso fundamental para que outras funcionalidades possam ser exe-
cutadas. O ator pode localiza´-los usando de sua descric¸a˜o, co´digo,
refereˆncia ou ate´ mesmo a partir do seu grupo.
3) Mostrar fotos adicionais e v´ıdeos promocionais - Uma
vez localizado o produto, o representante comercial pode mostrar fo-
tos adicionais e v´ıdeos promocionais relacionados ao mesmo, caso dis-
pon´ıveis.
Figura 12 – Diagrama Caso de Uso Visita
4) Incluir cliente novo - O aplicativo permite que o seu usua´rio
cadastre um novo cliente e posteriormente envie o cadastro para ana´lise
do administrador do sistema.
5) Localizar Cliente - A localizac¸a˜o de clientes torna-se ne-
cessa´ria para a execuc¸a˜o de alguns casos de uso relacionados a essa
entidade. O representante comercial pode localiza´-los usando de sua
raza˜o social, nome fantasia, co´digo, refereˆncia ou ate´ mesmo a partir
do sua cidade/bairro, ramo de atividade ou associac¸a˜o.
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6) Alterar dados cliente - Uma vez localizado o cliente em
questa˜o, e´ poss´ıvel acessar os dados de seu cadastro e altera´-los. Essas
alterac¸o˜es sa˜o posteriormente enviadas para ana´lise do administrador
do sistema.
7) Mostrar localizac¸a˜o dos clientes no Mapa - O usua´rio
pode alterar a visualizac¸a˜o da tela de clientes para mostrar um mapa
com a localizac¸a˜o deles, podendo assim verificar qual cliente esta´ mais
pro´ximo de onde ele se localiza.
Figura 13 – Diagrama Caso de Uso Pedido
8) Iniciar/Finalizar Visita - A qualquer momento o repre-
sentante comercial pode iniciar uma visita a um cliente, processo que
ira´ armazenar a hora de in´ıcio da visita bem como as coordenadas ge-
ogra´ficas (latitude e longitude) do local onde ele se encontra. Uma vez
iniciada a visita e´ poss´ıvel realizar a digitac¸a˜o de pedidos. Ao final
da visita, o usua´rio deve finalizar a mesma, e a hora de te´rmino sera´
armazedada e todos os dados relativos a visita sera˜o enviados posteri-
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ormente ao administrador do sistema.
9) Digitac¸a˜o de pedidos - A digitac¸a˜o de pedidos acontece
a partir do momento que o representante comercial inicia uma visita.
Usando me´todos para localizar os produtos, o representante adiciona
itens ao pedido. Va´rios pedidos podem ser emitidos a cada visita.
10) Enviar pedidos por e-mail - Os pedidos emitidos podem
ser enviados por e-mail ao cliente ou a qualquer outro contato que o
ator julgar necessa´rio.
11) Enviar informac¸o˜es - Quando o representante comercial
executa esse processo, todos novos dados coletados ou alterados desde
seu u´ltimo envio de informac¸o˜es sera˜o transmitidos.
12) Sincronizac¸a˜o de informac¸o˜es - Ao executar esse pro-
cesso, o usua´rio recebe todas as alterac¸o˜es realizadas no sistema ERP
da empresa, tais como alterac¸o˜es de prec¸os, novos produtos e clientes,
entre outros. Esse processo mante´m as informac¸o˜es contidas no dispo-
sitivo atualizadas e consistentes, esta opc¸a˜o de sincronizac¸a˜o e´ utilizada
devido a instabilidade e lentida˜o das redes moveis da regia˜o, assim o re-
presentante pode executar a sincronizac¸a˜o quando possuir uma conexa˜o
esta´vel.
3.6 DIAGRAMA DE CLASSES
Diagramas de classes sa˜o utilizados para a modelagem esta´tica
de objetos, ilustrando classes, interfaces e suas associac¸o˜es (LARMAN,
2007).
Com base nos requisitos do sistema e seus casos de uso, sa˜o
definidas as classes necessa´rias para o desenvolvimento do aplicativo e
seus relacionamentos. Todas as classes herdam atributos e me´todos da
interface ModeloDados, a qual e´ responsa´vel pela comunicac¸a˜o entre as
classes e o modelo do banco de dados. A fim de facilitar a visualizac¸a˜o,
as classes do sistema foram distribu´ıdas nos seguintes diagramas:
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3.6.1 Classes Visita e Pedido e relacionamentos
.
Figura 14 – Visita e Pedido
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3.6.2 Classe Cliente e seus relacionamentos
Estrutura de dados da classe cliente e seus relacionamentos
Figura 15 – Cliente
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3.6.3 Classe Produto e seus relacionamentos
Estrutura de dados da classe produto e seus relacionamentos
Figura 16 – Produto
3.7 DIAGRAMAS DE ESTADO
Diagramas de estado sa˜o utilizados para descrever o comporta-
mento de um objeto, onde cada estado representa uma situac¸a˜o esta´vel
durante um intervalo de tempo, durante o qual o objeto na˜o sofre
est´ımulos externos e seus atributos na˜o sofrem qualquer alterac¸a˜o de
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valor. Geralmente sa˜o utilizados para classes que possuem um compor-
tamento dinaˆmico relevante (Nunes, 2001).
Durante a modelagem do sistema, sa˜o criados diagramas de es-
tado para ilustrar o comportamento de duas classes que sa˜o as classes
Visita e Pedido.
3.7.1 Visita
Figura 17 – Visita
De acordo com o diagrama de estados, a classe visita pode ter
treˆs estados distintos:
• Em Espera - Momento em que nenhuma visita foi iniciada no
sistema. Na˜o e´ poss´ıvel emitir pedidos durante esse estado;
• Aberta - Ao tocar o bota˜o de abertura de visita, o estado da visita
e´ alterado para Aberta. A emissa˜o de pedidos torna-se dispon´ıvel
desde que a condic¸a˜o clienteBloqueado seja falsa, ou seja, o cliente
na˜o esta´ bloqueado;
• Encerrada - Ao tocar o bota˜o Encerrar Visita, seu estado e´ alte-
rado para Encerrada. Este e´ o estado final para a classe Visita;
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3.7.2 Pedido
O diagrama de estados da classe Pedido apresenta quatro esta-
dos:
Figura 18 – Pedido
• Em andamento - Este e´ o estado inicial da classe. Uma instaˆncia
da classe pedido pode ser criada apenas caso o cliente na˜o esteja
bloqueado e exista uma visita em aberto. Durante este estado, e´
poss´ıvel realizar o lanc¸amento de itens ao pedido. Nesse estado o
pedido pode ser finalizado ou cancelado;
• Na˜o enviado - A transic¸a˜o para esse estado ocorre ao finalizar o
pedido. E´ necessa´rio atender a condic¸a˜o de existir pelo menos
um item lanc¸ado no pedido. Durante este estado a classe pedido
fica aguardando a execuc¸a˜o do envio de informac¸o˜es para passar
para o estado Enviado. Nesse estado tambe´m e´ poss´ıvel passar o
pedido para o estado Em Andamento ou Cancelado;
• Cancelado - Pedidos cujos estado sejam Em Andamento ou Na˜o
Enviado podem ser cancelados. Este pode ser um estado final da
classe pedido;
• Enviado - Ao executar corretamente o envio de informac¸o˜es o
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estado do pedido passa para o estado Enviado. Esse e´ o estado
final de uma instaˆncia da classe pedido;
3.8 PREPARATIVOS E ITENS NECESSA´RIOS PARA INICIAR O
DESENVOLVIMENTO
O desenvolvimento de aplicativos para dispositivos mo´veis apre-
senta desafios diferentes do desenvolvimento de softwares para compu-
tadores de mesa. Ale´m de utilizar ferramentas espec´ıficas, o desenvol-
vedor deve ficar atento as caracter´ısticas u´nicas desses dispositivos a
fim de proporcionar ao usua´rio a melhor experieˆncia poss´ıvel.
A partir da ana´lise de requisitos realizada, foi poss´ıvel definir
o que seria necessa´rio para desenvolver um aplicativo que atendesse a
todos os requisitos.
3.8.1 Dispositivo Alvo
O dispositivo alvo para o desenvolvimento e´ o tablet iPad, fa-
bricado pela Apple. Esse modelo foi escolhido pelo principal cliente da
empresa devido suas caracter´ısticas f´ısicas bem como devido as carac-
ter´ısticas de seu sistema operacional, o iOS. O sistema prove aos seus
usua´rios uma interface intuitiva e fa´cil de usar.
3.8.2 Ferramentas e tecnologias
Uma vez definido o dispositivo alvo e identificado seu sistema
operacional, e´ necessa´rio buscar ferramentas e tecnologias espec´ıficas
para o desenvolvimento.
3.8.2.1 Codificac¸a˜o e Criac¸a˜o de Interfaces
No caso de dispositivos que utilizam o iOS, como o iPad, a Ap-
ple fornece um SDK (Software Development Kit) o qual conta com
uma se´rie de ferramentas para auxiliar o desenvolvedor na codificac¸a˜o,
criac¸a˜o de interfaces e testes de seus aplicativos. Para fazer uso do
SDK, o desenvolvedor deve se cadastrar no portal de desenvolvedores
da Apple (https://developer.apple.com) efetuar o pagamento de uma
licenc¸a de uso anual e efetuar o download do kit. O SDK esta´ dis-
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pon´ıvel apenas para o sistema operacional OS X, tambe´m desenvolvido
pela Apple, logo se faz necessa´rio tambe´m o uso de um microcomputa-
dor da mesma marca, visto que esse sistema operacional esta´ dispon´ıvel
apenas em produtos dela.
Quanto ao mo´dulo de configurac¸a˜o e sincronizac¸a˜o, ele foi de-
senvolvido para rodar nos sistemas operacionais da famı´lia Windows,
devido a difusa˜o desse sistema operacional em microcomputadores e
servidores utilizados nas empresas. Para seu desenvolvimento foi usada
a ferramenta Power Builder.
O padra˜o MVC (Model, Vision and Control), devido a sua fle-
xibilidade e integrac¸a˜o com as ferramentas do SDK foi escolhido como
padra˜o de desenvolvimento para codificac¸a˜o (BURBECK, 2013).
3.8.2.2 Persisteˆncia e recuperac¸a˜o de dados
O SDK oferece tambe´m algumas alternativas para persisteˆncia
e recuperac¸a˜o de dados, pore´m tais alternativas na˜o fazem o uso da
popular linguagem SQL. Para contornar essa situac¸a˜o, o desenvolvedor
pode usar um framework, o qual se encontra contido no SDK, e fazer
acesso a um banco de dados SQLite (SQLITE, 2013). Devido a pratici-
dade do uso da linguagem SQL, essa foi a alternativa escolhida para a
persisteˆncia e recuperac¸a˜o de dados.
3.8.2.3 Intercaˆmbio de dados
As ferramentas e tecnologias utilizadas para o intercaˆmbio de
dados foram descritas por (NASCIMENTO, 2013) em seu trabalho de
conclusa˜o de curso. Nele, e´ descrita a proposta de uma arquitetura
de servic¸os web, possibilitando a integrac¸a˜o de dados entre aplicativos
de diferentes plataformas computacionais, com foco nos requisitos de
transpareˆncia, interoperabilidade, seguranc¸a e baixa suscetibilidade a
erros.
3.9 CONCLUSA˜O
A modelagem de um sistema e´ primordial para seu desenvolvi-
mento, pois e´ nela que sa˜o definidas todas as funcionalidades, tecnolo-
gias e ferramentas que sera˜o utilizadas, assim como o comportamento
dele.
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Durante a fase de modelagem deve-se ficar atento a` realidade do
cliente e compreender seus me´todos de trabalho para que o resultado
final atenda a`s suas expectativas.
Como suporte nessa etapa, os diagramas da UML (Unified Mo-
deling Language) auxiliam permitindo que todos envolvidos no projeto




Neste cap´ıtulo sa˜o descritas as etapas percorridas durante o de-
senvolvimento do sistema. Em cada uma delas, sa˜o destacadas as ativi-
dades necessa´rias para sua conclusa˜o, assim como as te´cnicas utilizadas.
Tambe´m sa˜o apresentadas a estrutura e as funcionalidades do aplicativo
desenvolvido.
4.2 PLANEJAMENTO E PROJETO
Durante o projeto do sistema foram destacadas as seguintes ati-
vidades:
Figura 19 – Estrutura Anal´ıtica do Projeto Maximus
Gesta˜o - A atividade de gesta˜o do projeto ocorre durante todo o
desenvolvimento dele, iniciando pelo planejamento onde e´ feita a ana´lise
de requisitos e continuando durante a execuc¸a˜o e controle do mesmo.
Tais tarefas ficaram a cargo do analista de sistemas responsa´vel pelo
projeto.
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Especificac¸a˜o - A especificac¸a˜o do sistema iniciou-se na ana´lise
de requisitos. Nela foram definidas as funcionalidades que o sistema
deveria possuir, bem como quais tecnologias seriam necessa´rias para
atende-las.
Interface Usua´rio - Apo´s as funcionalidades definidas, foi defi-
nida a interface do aplicativo. Nessa etapa, foram definidos os padro˜es
gra´ficos (cores, estilos, ı´cones, etc) bem como os padro˜es de uso, ou
seja, como o sistema deve responder a`s ac¸o˜es do usua´rio.
Implementac¸a˜o - A atividade de implementac¸a˜o e´ a mais longa
do projeto. Foi dividida em 5 etapas:
• 1. Modelagem de dados - Durante esta etapa foi definido o
Modelo Entidade Relacionamento do bando de dados do aplica-
tivo, levando em conta os relacionamentos necessa´rios para cada
entidade. Ao final desse trabalho, temos toda a estrutura do
banco de dados descrita;
• 2. Construc¸a˜o da interface gra´fica - Usando as ferramen-
tas de desenvolvimento, foram criadas as telas do aplicativo, com
os elementos gra´ficos necessa´rios para atender as funcionalidades.
Conforme o padra˜o de desenvolvimento MVC (Modelo, Visa˜o,
Controlador) podemos dizer que essa etapa corresponde a pro-
gramac¸a˜o da visa˜o do aplicativo;
• 3. Codificac¸a˜o do Modelo de dados - Com base no Modelo
Entidade Relacionamento, foi criado o diagrama de classes do
sistema. A partir dele, foram codificadas as classes referentes a`s
entidades, bem como as funcionalidades das mesmas com relac¸a˜o
a persisteˆncia de dados. Nessa etapa e´ desenvolvida a camada
modelo do padra˜o MVC;
• 4. Codificac¸a˜o das funcionalidades - Com a interface gra´fica
definida e o modelo de dados integrado ao co´digo fonte do apli-
cativo, foram desenvolvidas as funcionalidades do sistema. Essa
etapa seria equivalente ao Controlador do padra˜o MVC, onde
ocorre a integrac¸a˜o entre modelo e visa˜o atrave´s de funcionali-
dades. O Controle usa dados de entrada, sejam eles digitados
pelo usua´rio e/ou recuperados do banco de dados, e processa os
mesmos afim de executar alguma funcionalidade;
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• 5. Testes Desenvolvimento - essa atividade ocorreu durante
as outras mencionadas anteriormente. Sa˜o os testes ra´pidos exe-
cutados pelo pro´prio programador durante a codificac¸a˜o.
Testes - Apo´s o desenvolvimento das funcionalidades, foram exe-
cutados diversos testes para verificac¸a˜o das mesmas. Nessa etapa, as
funcionalidades descritas na ana´lise de requisitos foram novamente tes-
tadas. Erros e inconsisteˆncias encontradas sa˜o tratadas gradualmente
na etapa chamada ”Correc¸a˜o de bugs”.
Documentac¸a˜o - Ao final do desenvolvimento, as funcionali-
dades do sistema foram documentadas, dando origem ao manual do
usua´rio, o qual e´ distribu´ıdo junto com o sistema.
Implantac¸a˜o - Essa etapa pode ser dividida em treˆs partes:
• 1. Instalac¸a˜o e configurac¸a˜o - Nessa fase os softwares ne-
cessa´rios para o funcionamento do sistema foram instalados e cor-
retamente configurados segundo a necessidade do cliente. Paraˆmetros
na˜o altera´veis sa˜o definidos nessa etapa, levando em considerac¸a˜o
a estrutura f´ısica (hardware) de cada cliente. O aplicativo tambe´m
e´ instalado nos dispositivos e configurado conforme o usua´rio;
• 2. Treinamento - Apo´s a instalac¸a˜o e configurac¸a˜o, e´ reali-
zada uma sessa˜o de treinamento para os usua´rios. O treinamento
deve ser feito primeiramente para o usua´rio administrador do sis-
tema, o qual deve conhecer os mo´dulos que compo˜em o mesmo
e posteriormente, com a ajuda do administrador, deve ser feito
o treinamento dos representantes comerciais que usam apenas o
aplicativo em seus dispositivos mo´veis;
• 3. Avaliac¸a˜o - Apo´s o treinamento e depois de um per´ıodo de uso
por parte dos usua´rios, e´ aplicado um questiona´rio de avaliac¸a˜o do
software, a fim de encontrar melhorias de usabilidade e aumento
de produtividade.
4.3 APLICATIVO
O aplicativo e´ iniciado com uma tela onde o usua´rio informa seu
nome de usua´rio e senha para acesso ao sistema, apo´s este acesso sa˜o
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exibidas as cinco abas principais, cujas funcionalidades sa˜o descritas a
seguir.
4.3.1 Configurac¸a˜o Inicial
A tela inicial do aplicativo possibilita uma fa´cil configurac¸a˜o de
acesso solicitando, apenas a identificac¸a˜o da empresa e o co´digo do
representante, esta configurac¸a˜o deve ser realizada somente no primeiro
uso do aplicativo.
Apo´s esta configurac¸a˜o e´ necessa´rio informar o usua´rio e a senha
de acesso configurada pela empresa.
No primeiro acesso o usua´rio e´ direcionado para a tela de In-
formac¸o˜es (Figura 20) onde e´ necessa´ria a execuc¸a˜o do carregamento
de informac¸o˜es. Carregamento este que preenche a base de dados do
aplicativo com as informac¸o˜es necessa´rias para a utilizac¸a˜o do apli-
cativo, nesta tela tambe´m sa˜o exibidas informac¸o˜es do representante
cadastrado para utilizar o aplicativo.
Figura 20 – Informac¸o˜es e Sincronizac¸a˜o
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Caso exista a disponibilidade de arquivos de imagens e v´ıdeos
associados aos produtos cadastrados para o aplicativo, o usua´rio pode
efetuar o procedimento de download completo de arquivos, e com isso
realizar o download de todos estes arquivos para o seu dispositivo.
A opc¸a˜o Sincronizac¸a˜o de informac¸o˜es serve para enviar para o
servidor pedidos, cadastros e alterac¸o˜es cadastrais de clientes realizadas
pelo usua´rio, bem como receber os dados alterados ou inclu´ıdos no
sistema da empresa.
4.3.2 Cata´logo
Na tela do cata´logo (Figura 21) o usua´rio tem acesso aos grupos
de produtos na parte lateral esquerda, com colorac¸a˜o diferenciada por
n´ıveis. Na parte lateral direita podem ser visualizadas as informac¸o˜es
principais sobre o produto.
Figura 21 – Aba Cata´logo
Esta tela pode ser movimentada para direita ou esquerda dando
acesso aos demais produtos do grupo selecionado, tambe´m existe a
opc¸a˜o de navegac¸a˜o utilizando as miniaturas de imagens de todos os
produtos do grupo, para uma navegac¸a˜o mais a´gil.
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Utilizando os boto˜es dispon´ıveis na parte superior da tela de
cata´logo e´ poss´ıvel filtrar os produtos por Lanc¸amentos, Promocionais,
Bonificac¸a˜o e Venda Suspensa. Tambe´m e´ poss´ıvel selecionar tabelas
de prec¸o e opc¸o˜es de ordenac¸a˜o.
Outras opc¸o˜es dispon´ıveis sa˜o a possibilidade de adicionar o pro-
duto a um carrinho de compras, carrinho este que pode ser visualizado
posteriormente, e a visualizac¸a˜o de fotos adicionais e v´ıdeos
4.3.3 Produtos
A aba de produtos (Figura 22) segue o mesmo formato da aba
de cata´logo, usando um esquema ”mestre - detalhe”o usua´rio acessara´
a listagem de grupos de produtos do lado esquerdo e a listagem dos
produtos a` direita.
Figura 22 – Aba Produtos
O lanc¸amento de itens nos pedidos de compra pode ser realizado
a partir da listagem de produtos. A listagem segue o esquema de a´rvore
de grupos, em que ao selecionar um grupo de n´ıvel superior, os grupos
de n´ıvel inferior sera˜o exibidos e a listagem de produtos ira´ aplicar o
filtro trazendo os produtos relativos ao grupo selecionado.
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A listagem de produtos traz as informac¸o˜es de venda dos produ-
tos, quando existe uma visita em aberto, identificada pelo s´ımbolo ’V’
sobre o bota˜o que leva a` aba de Clientes, e´ poss´ıvel lanc¸ar itens em um
pedido para o cliente em questa˜o simplesmente tocando nos campos
Quantidade e/ou Valor. Caso na˜o exista uma visita em aberto ou o
cliente esteja bloqueado por t´ıtulos em atraso, por exemplo, o sistema
bloqueia o lanc¸amento de pedidos.
Assim como na tela de cata´logo existem boto˜es dispon´ıveis na
parte superior da tela, ao tocar no bota˜o Opc¸o˜es, o usua´rio tem a
sua disposic¸a˜o algumas ferramentas para alterar os filtros, ordenac¸a˜o e
tabelas de prec¸o da listagem de produtos, facilitando o acesso a deter-
minados itens.
Figura 23 – Detalhes do pedido
A figura 23 exibe a tela dispon´ıvel ao selecionar o bota˜o ”Pe-
dido”, apresentando o cabec¸alho do pedido e uma listagem com os
itens do pedido, onde e´ poss´ıvel alterar a condic¸a˜o de pagamento, o
tipo de pagamento, ale´m de inserir uma observac¸a˜o no pedido. A par-
tir da listagem de itens, tambe´m e´ poss´ıvel remover itens do pedido.
Ao utilizar este bota˜o o usua´rio pode tambe´m Finalizar ou Cancelar o
pedido, selecionando um dos boto˜es dispon´ıveis para essas func¸o˜es.
Os filtros dispon´ıveis esta˜o relacionados aos atributos dos pro-
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dutos, tais como: Lanc¸amentos, Promocionais, Bonificac¸a˜o (produtos
para os quais o lanc¸amento de bonificac¸a˜o esteja dispon´ıvel) ou Venda
Suspensa (produtos que ainda esta˜o em linha, pore´m suas vendas esta˜o
suspensas).
Ao tocar no bota˜o Filtros, o usua´rio tem a opc¸a˜o de usar alguns
filtros referentes a` visita/pedido em aberto:
Pedido: A listagem apresentara´ os produtos lanc¸ados no pedido;
Carrinho: A listagem apresentara´ os produtos lanc¸ados no car-
rinho de compras, independente de eles estarem no pedido (quantidade
maior que zero) ou na˜o;
Mix: A listagem apresentara´ o Mix de Produtos do cliente, ou
seja, produtos que o cliente costuma comprar. Essa opc¸a˜o ira´ se basear
apenas nos pedidos do cliente que foram digitados no aplicativo.
Tambe´m e´ poss´ıvel selecionar o modo de lanc¸amento dos itens no
pedido. Ao selecionar o modo ”Venda”os produtos sera˜o cadastrados no
pedido para faturamento, quando o modo ”Bonificac¸a˜o”e´ selecionado
os itens lanc¸ados sa˜o cadastrados como boˆnus.
Outra opc¸a˜o dispon´ıvel e´ a venda detalhada (Figura 24), ao tocar
o bota˜o de informac¸o˜es do produto e´ poss´ıvel alterar a unidade de
venda, tabela de prec¸o e descontos do produto, ale´m da possibilidade
de visualizar os impostos aplicados ao produto.
Figura 24 – Venda detalhada
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4.3.4 Clientes
Seguindo o padra˜o ”mestre - detalhe”, a aba de Clientes (Figura
25) possibilita o agrupamento dos clientes por Cidades e Bairros, Ativi-
dades, Associac¸o˜es e Roteiros de Visitas. De acordo com o agrupamento
selecionado os clientes sa˜o exibidos com seus dados principais.
Utilizando os boto˜es dispon´ıveis na parte superior da tela e´ poss´ıvel
selecionar a ordenac¸a˜o da listagem, filtros para clientes liberados e blo-
queados (indicado pelo ı´cone de um cadeado), abrir uma visita, cadas-
trar e editar clientes.
Figura 25 – Aba Clientes
Utilizando o bota˜o ”opc¸o˜es”, dispon´ıvel na parte superior da
tela, e´ poss´ıvel selecionar a ordenac¸a˜o da listagem e filtrar os clientes
por liberados e bloqueados (indicado pelo ı´cone de um cadeado).
Tambe´m na parte superior da tela e´ poss´ıvel incluir ou editar
um cliente. Outras opc¸o˜es dispon´ıveis sa˜o a abertura de uma visita e
visualizac¸a˜o de uma rota da posic¸a˜o atual ate´ o enderec¸o do cliente,
opc¸a˜o esta que utiliza a navegac¸a˜o de mapas dispon´ıvel no iPad.
Acessando a tela de detalhes do cliente (Figura 26) e´ poss´ıvel ter
acesso a dados financeiros, enderec¸o, prefereˆncias e contatos.
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Figura 26 – Detalhes do cliente
Ainda na aba Clientes, ha´ a opc¸a˜o de Visualizar Mapa, canto
superior direito, na qual os clientes esta˜o representados por meio de
pinos localizados no mapa sobre a regia˜o em que se encontram. Ao
clicar sobre o pino, o sistema apresenta o nome do cliente localizado
nessa cidade e bairro. Ao ampliar a imagem do mapa, o sistema destaca
alguns detalhes da localizac¸a˜o do cliente.
4.3.5 Pedidos
A aba de pedidos disponibiliza a listagem dos pedidos emitidos
(Figura 27), e´ poss´ıvel agrupar os pedidos por Data de Emissa˜o, Clien-
tes e Per´ıodo.
Utilizando os boto˜es dispon´ıveis na parte superior da tela e´ poss´ıvel
selecionar a ordenac¸a˜o da listagem, editar um pedido ainda na˜o enviado
ou cancela´-lo.
A opc¸a˜o reenviar possibilita que pedidos ainda na˜o processa-
dos pela empresa possam ser enviados novamente. Ale´m destas opc¸o˜es
ainda e´ poss´ıvel enviar o pedido por e-mail.
Utilizando o bota˜o de informac¸o˜es (i), e´ poss´ıvel visualizar todas
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as informac¸o˜es do pedido.
Figura 27 – Aba Pedidos
4.4 CONCLUSA˜O
Cada uma das etapas de desenvolvimento de software possui ati-
vidades bem definidas gerando um produto a`queles subsequentes. Por
isso e´ necessa´rio verificar se os requisitos foram atendidos antes de pas-
sar para a pro´xima etapa. Dessa forma, evitam-se problemas na conti-
nuidade do processo de implementac¸a˜o do sistema.
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5 AVALIAC¸A˜O DO SISTEMA MAXIMUS
5.1 INTRODUC¸A˜O
Este cap´ıtulo demonstra o processo de avaliac¸a˜o do sistema e o
resultado do mesmo.
Para a avaliac¸a˜o do sistema foram utilizados dois questiona´rios
elaborados especificamente para este trabalho, um para o administrador
do sistema e outro para os representantes comerciais. As perguntas de-
senvolvidas procuram destacar temas como usabilidade, produtividade,
sustentabilidade, reduc¸a˜o de custos e aumento de vendas.
Inicialmente sera˜o apresentados os questiona´rios e uma descric¸a˜o
sobre o objetivo de cada pergunta e posteriormente os resultados obti-
dos .
5.2 QUESTIONA´RIOS DE AVALIAC¸A˜O
5.2.1 Questiona´rio administrador do sistema
O questiona´rio respondido pelos administradores do sistema e´
composto de treˆs partes e um total de doze perguntas.
O objetivo da primeira parte e´ conhecer um pouco mais sobre o
usua´rio, por isso, foi perguntado seu sexo, idade e cargo que ocupa na
empresa.
Na segunda parte, o foco e´ a usabilidade do mo´dulo de confi-
gurac¸a˜o e sincronizac¸a˜o a partir de duas perguntas, sendo uma referente
a interface e apresentac¸a˜o e a segunda sobre as funcionalidades.
A terceira parte deste questiona´rio procura destacar melhorias
obtidas na organizac¸a˜o apo´s a implantac¸a˜o do sistema.
A primeira pergunta se refere a` reduc¸a˜o de custos e sustentabili-
dade do procedimento de vendas. Ao questionar se houve uma reduc¸a˜o
percept´ıvel de materiais impressos, espera-se que, caso a resposta seja
positiva, isso acarrete em menor custos para a organizac¸a˜o. Ale´m disso
a reduc¸a˜o de materiais impressos contribui para o desenvolvimento sus-
tenta´vel da atividade de vendas pessoais.
As duas perguntas seguintes (3.2 e 3.3) se referem ao tempo em
que as informac¸o˜es levam para alcanc¸ar ao seu destino. Com a aplicac¸a˜o
de um sistema mo´vel, espera-se que o intercaˆmbio de informac¸o˜es entre
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a empresa e seus representantes comerciais seja mais ra´pido, trazendo
agilidade as vendas e por consequeˆncia um aumento de produtividade.
A primeira destas questo˜es faz refereˆncia ao tempo que os dados sa˜o
transmitidos pela organizac¸a˜o levam para chegar ao representante co-
mercial e a segunda o caminho contra´rio, ou seja, o tempo que os dados
transmitidos pelos representantes comerciais levam para chegar ate´ a
empresa.
A pergunta 3.4 questiona diretamente a questa˜o de reduc¸a˜o de
custos apo´s a implantac¸a˜o do sistema, tais como custos de transmissa˜o
de pedidos, materiais impressos, recursos humanos entre outros. O ideal
e´ que os custos referentes a manutenc¸a˜o do sistema sejam menores que
os custos que existiam anteriormente.
A questa˜o seguinte avalia a produtividade da equipe de vendas
apo´s o uso do sistema. Com a aplicac¸a˜o do sistema e´ esperado que a
equipe tenha mais tempo dispon´ıvel para visitar mais clientes, emitindo
mais pedidos e aumentando as vendas da organizac¸a˜o.
Finalmente as duas u´ltimas perguntas solicitam a opinia˜o pes-
soal do administrador do sistema quanto ao seu uso de forma geral
na organizac¸a˜o, classificando o mesmo segundo sua percepc¸a˜o e poste-
riormente questionando se o mesmo recomendaria o sistema a outras
empresas.
5.2.2 Questiona´rio representante comercial
Os representantes comerciais responderam um questiona´rio tambe´m
composto por treˆs partes, e um total de 14 questo˜es com o objetivo de
avaliar a sua experieˆncia de uso do aplicativo em sua rotina de trabalho.
Assim como no questiona´rio anterior, a primeira parte procura
conhecer um pouco sobre o usua´rio, perguntando seu sexo e idade.
A segunda parte e´ composta por duas questo˜es referentes ao uso
do dispositivo mo´vel, a fim de avaliar a experieˆncia do usua´rio com o
mesmo. Afinal, caso o usua´rio na˜o tenha uma boa experieˆncia sobre a
usabilidade do dispositivo em si, enta˜o, provavelmente, na˜o tera´ uma
boa experieˆncia sobre o aplicativo.
Na terceira parte as questo˜es focam na usabilidade do aplicativo,
questionando o usua´rio sobre como as funcionalidades auxiliam na re-
alizac¸a˜o de seu trabalho e quais benef´ıcios elas trazem nessa tarefa.
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5.3 RESULTADOS OBTIDOS NA AVALIAC¸A˜O
5.3.1 Avaliac¸a˜o do Sistema Maximus - Administradores do
sistema
Como mencionado anteriormente, foi aplicado um questiona´rio
aos administradores do sistema para avaliac¸a˜o da usabilidade do mo´dulo
de configurac¸a˜o e sincronizac¸a˜o e questo˜es como produtividade, susten-
tabilidade e reduc¸a˜o de custos.
O questiona´rio foi respondido por treˆs administradores do sis-
tema (dois homens e uma mulher) de empresas que usam o sistema a
pelo menos um ano, sendo que os usua´rios dessa amostragem possuem
idade me´dia de 30 anos e seus cargos esta˜o diretamente relacionados a
gereˆncia da equipe de vendas.
5.3.1.1 Uso do mo´dulo de configurac¸a˜o e sincronizac¸a˜o
Para avaliar a usabilidade do mo´dulo de configurac¸a˜o e sincro-
nizac¸a˜o foram aplicadas duas perguntas. A primeira dela se referia a
apresentac¸a˜o do sistema, e, a segunda questionava a opinia˜o do usua´rio
quanto suas funcionalidades sendo que ambas tem as mesmas opc¸o˜es
de resposta: O´timo, Bom, Regular, Ruim e Pe´ssimo.
A questa˜o relacionada a` apresentac¸a˜o do sistema tem como obje-
tivo avaliar a percepc¸a˜o que o usua´rio possui do sistema sobre sua inter-
face, considerando legibilidade, clareza e consisteˆncia das informac¸o˜es.
Quanto a questa˜o referente as funcionalidades, o objetivo e´ verificar
quanto elas auxiliam o administrador em suas tarefas dia´rias. O resul-
tado obtido pode ser verificado no gra´fico 28.
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Figura 28 – Avaliac¸a˜o da usabilidade do mo´dulo de configurac¸a˜o e sin-
cronizac¸a˜o do Maximus.
5.3.1.2 Benef´ıcios do uso do sistema Maximus
As pro´ximas questo˜es destacam os benef´ıcios obtidos pelas or-
ganizac¸o˜es apo´s a implantac¸a˜o do sistema, abordando questo˜es como
sustentabilidade, produtividade, custos e aumento de vendas.
Os administradores foram questionados quanto ao uso de mate-
riais impressos no processo de vendas. O objetivo dessa questa˜o e´ ve-
rificar a contribuic¸a˜o do sistema ao desenvolvimento sustenta´vel desse
processo na organizac¸a˜o, ou seja, a reduc¸a˜o ou ate´ mesmo a eliminac¸a˜o
desses materiais contribuem para a sustentabilidade. Dos treˆs resul-
tados apurados, dois deles afirmam que o uso de materiais impressos
reduziu e um deles na˜o os usa mais.
As quatro questo˜es seguintes tem como objetivo avaliar alterac¸o˜es
no tempo em que as informac¸o˜es chegam ao seu destino, na produti-
vidade e custos. O objetivo dessas questo˜es e´ avaliar se o tempo de
transmissa˜o das informac¸o˜es diminuiu, se a produtividade dos repre-
sentantes comerciais aumentou e os custos relacionados as vendas di-
minu´ıram. Os resultados sa˜o apresentados no gra´fico 29.
Analisando o gra´fico, percebe-se que o sistema cumpre com os
objetivos esperados. O tempo de transmissa˜o das informac¸o˜es, seja no
caminho empresa para representante comercial ou no caminho contra´rio
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reduziu em todos os casos. Quantos aos custos, dois administradores
afirmam que estes reduziram apo´s a implantac¸a˜o do sistema. Todos os
administradores confirmam um percept´ıvel aumento de produtividade
em sua equipe de vendas o que por consequeˆncia indica um aumento
nas vendas.
Figura 29 – Avaliac¸a˜o dos benef´ıcios do aplicativo.
As duas questo˜es finais tem por objetivo avaliar o uso do sistema
como um todo dentro da organizac¸a˜o, bem como saber se os usua´rios
recomendariam o sistema a outras empresas.
Questionados quanto a avaliac¸a˜o geral do sistema e podendo usar
as respostas o´timo, bom, regular, ruim e pe´ssimo, dois administradores
consideram o sistema o´timo e um deles bom.
Quanto a questa˜o relativa a recomendac¸a˜o do sistema os admi-
nistradores foram unaˆnimes, respondendo sim, recomendaria o sistema
a outras organizac¸o˜es
5.3.2 Avaliac¸a˜o do Aplicativo Maximus - Representantes Co-
merciais
5.3.2.1 Perfil dos usua´rios e uso do dispositivo
O segundo questiona´rio de avaliac¸a˜o foi aplicado aos represen-
tantes comerciais e tem como foco principal o uso do aplicativo no iPad
e os benef´ıcios que o mesmo proporciona ao trabalho deles.
O questiona´rio foi respondido por dois representantes comerciais
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de cada uma das treˆs empresas avaliadas (quatro homens e duas mu-
lheres), sendo que os usua´rios dessa amostragem possuem idade me´dia
de 27 anos.
Duas questo˜es tem por objetivo avaliar o uso do iPad para ativi-
dades comuns como enviar e-mails, navegar na web, etc. A justificativa
para tais questo˜es e´ avaliar as habilidades dos usua´rios com o disposi-
tivo, afinal na˜o faz sentido avaliar a usabilidade de um aplicativo se o
usua´rio apresenta dificuldades no manuseio do iPad e suas funcionali-
dades ba´sicas.
A primeira perguntava aos representantes comerciais se eles ja´
tinham contato com o iPad antes de usar o aplicativo em seu trabalho,
tendo como respostas apenas sim ou na˜o. A segunda questa˜o sobre o
dispositivo solicita aos usua´rios que classifiquem seu uso em atividades
ba´sicas tendo como opc¸o˜es muito simples, simples, normal, complicado
e muito complicado.
Embora quatro dos seis negarem o uso do iPad antes de usar o
aplicativo, nenhum considerou o uso do mesmo complicado ou muito
complicado na questa˜o seguinte, sendo que dois deles o classificaram
como muito simples e quatro como normal.
5.3.2.2 Experieˆncia com o aplicativo
As questo˜es seguintes objetivam avaliar a usabilidade do apli-
cativo e de suas principais funcionalidades. Nelas os representantes
comerciais podiam optar pelas respostas o´timo, bom, regular, ruim e
pe´ssimo.
A avaliac¸a˜o da apresentac¸a˜o do sistema, assim como de suas
funcionalidades em geral, tem o mesmo objetivo das questo˜es similares
aplicadas aos administradores. As quatro questo˜es seguintes buscam
classificar a percepc¸a˜o dos usua´rios quanto as funcionalidades principais
do aplicativo, como localizac¸a˜o de produtos e clientes, digitac¸a˜o de
pedidos de venda, cadastro de clientes e transmissa˜o de informac¸o˜es.
Os resultados obtidos demonstram que os usua´rios esta˜o satisfeitos com
o uso do aplicativo, pore´m o mesmo ainda pode melhorar.
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Figura 30 – Usabilidade e funcionalidades do aplicativo Maximus.
O uso de materiais impressos durante a rotina de trabalho dos
representantes comerciais tambe´m foi questionado, sendo que os ven-
dedores podiam optar pelas seguintes respostas:
• Ainda uso materiais impressos em todas minhas visitas;
• Uso a`s vezes, mesmo com o aplicativo funcionando normalmente;
• Uso apenas quando o aplicativo na˜o esta´ dispon´ıvel (falta de sinal
da operadora, problemas te´cnicos);
• Na˜o uso mais, o aplicativo supre a necessidade desses materiais.
Nesse caso, 33% afirmaram que ainda utilizam esses materiais em
todas as visitas realizadas, enquanto que 67% dizem que na˜o utilizam
mais pois o aplicativo supre a necessidade deles.
A questa˜o seguinte procura avaliar o quanto o aplicativo facilita
o trabalho do representante comercial. Foram apresentadas as seguintes
respostas poss´ıveis:
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• Facilita muito minha rotina de trabalho;
• Facilita um pouco;
• Complica um pouco;
• Complica muito.
Nessa, todos optaram pela primeira opc¸a˜o, considerando que o
uso do aplicativo facilita muito suas rotinas de trabalho.
Uma das questo˜es procura avaliar o aplicativo em relac¸a˜o a ex-
perieˆncias que os usua´rios tiveram com outros aplicativos em seu tra-
balho. As respostas esperadas variam entre o´timo a pe´ssimo, com uma
resposta extra para os casos de vendedores que nunca utilizaram apli-
cativos desse tipo.
Figura 31 – Comparac¸a˜o do aplicativo com aplicativos utilizados ante-
riormente.
Finalmente sobre a recomendac¸a˜o do aplicativo a outros repre-
sentantes comerciais, as respostas foram novamente unaˆnime, respon-
dendo sim, recomendaria o aplicativo.
5.4 CONCLUSA˜O
Analisando os resultados obtidos, percebe-se que o sistema e´ ca-
paz de trazer muitos benef´ıcios as empresas que o adotarem. Questo˜es
como reduc¸a˜o de custos e aumento de produtividade levam as empresas
a ter uma margem maior de lucro, o que pode acarretar uma queda nos
prec¸os dos produtos para acirrar a concorreˆncia.
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Devido a capacidade de integrac¸a˜o do sistema, os processos rela-
cionados a venda se tornam mais a´geis e eficientes e os erros de digitac¸a˜o
e falhas na identificac¸a˜o dos dados sa˜o minimizados.
Analisando os resultados obtidos pela avaliac¸a˜o dos administra-
dores do sistema e´ poss´ıvel concluir que o aplicativo aproxima a orga-
nizac¸a˜o de seus representante comerciais e, consequentemente, de seus
clientes, reduz custos e aumenta a produtividade ale´m de contribuir
para a sustentabilidade evitando o uso de materiais impressos.
Pelos resultados obtidos na avaliac¸a˜o dos representantes comer-
ciais fica claro que a ferramenta facilita o seu trabalho, evita erros na
emissa˜o dos pedidos, ale´m de proporcionar aos mesmos o contato com
tecnologias de ponta.
Por fim, analisando os resultados de maneira geral, pode-se dizer
que o sistema atinge todos os objetivos para o qual foi desenvolvido,
trazendo muitos benef´ıcios aos seus usua´rios e a` empresa.
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6 CONSIDERAC¸O˜ES FINAIS E PROPOSTAS PARA
TRABALHOS FUTUROS
O objetivo geral deste trabalho foi descrever o desenvolvimento
e apresentar a avaliac¸a˜o do uso de um sistema de vendas pessoais para
dispositivos mo´veis focando em questo˜es como usabilidade, sustentabi-
lidade e produtividade.
O uso de dispositivos mo´veis nos nego´cios tem sido uma opc¸a˜o
cada vez mais procurada pelas empresas que buscam se diferenciar no
mercado, proporcionando um melhor atendimento aos seus clientes e
melhorando o fluxo de informac¸o˜es entre seus representantes, objeti-
vando reduc¸a˜o de custos e aumento de produtividade.
O desenvolvimento de um sistema assim envolve o uso de diversas
te´cnicas e ferramentas espec´ıficas as quais devem ser cuidadosamente
definidas durante a ana´lise de requisitos. Durante a modelagem do
sistema, deve-se procurar compreender a realidade dos clientes, suas
necessidades e expectativas levando sempre em considerac¸a˜o as carac-
ter´ısticas u´nicas dos dispositivos mo´veis. Cada etapa do desenvolvi-
mento gera um subproduto para as etapas subsequentes. Tambe´m e´
importante usar padro˜es como o MVC para a codificac¸a˜o do sistema,
tornando assim o co´digo fonte mais flex´ıvel e robusto. A aplicac¸a˜o do
sistema Maximus em uma organizac¸a˜o permite que a comunicac¸a˜o entre
ela e seus representantes comerciais se torne mais a´gil e dinaˆmica, vi-
sando assim uma imediata reduc¸a˜o de custos e erros e tambe´m aumento
de produtividade e vendas. Ale´m disso, a capacidade de se integrar com
outros sistemas ERP torna o processo de vendas ainda mais dinaˆmico.
Seguindo as pol´ıticas de sustentabilidade, o uso do sistema pode
reduzir e ate´ mesmo eliminar o uso de materiais impressos, contribuindo
para o desenvolvimento sustenta´vel da empresa.
6.1 PROPOSTAS PARA TRABALHOS FUTUROS
Nesta sec¸a˜o sa˜o listadas algumas propostas para trabalhos futu-
ros.
1. Integrac¸a˜o do cata´logo de produtos com as redes sociais, per-
mitindo que os representantes comerciais possam promover seus
produtos;
2. Transmissa˜o automa´tica de relato´rios gerenciais dia´rios com da-
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dos relacionados ao trabalho realizado por cada um dos represen-
tantes comerciais;
3. Desenvolvimento de um aplicativo para representantes comerciais
independentes, onde os mesmos possam cadastrar seus produtos
e clientes, adicionar fotos e v´ıdeos, digitar pedidos e transmiti-los
por e-mail ou segundo um leiaute espec´ıfico.
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Este documento especifica os requisitos para o desenvolvimento
do sistema mo´vel Horr Maximus, um sistema de vendas pessoais para
dispositivos mo´veis, mais especificamente para o tablet iPad, com fun-
cionalidades de cata´logo virtual, cadastro e gerenciamento de clientes,
emissa˜o e gerenciamento de pedidos de venda entre outras. O sistema
sera´ o substituto do sistema de vendas Horr Mobile, o qual roda em
dispositivos que na˜o esta˜o mais sendo fabricados atualmente.
A.1.2 Pu´blico Alvo
Este documento se destina aos analistas de sistemas e programa-
dores responsa´veis pela manutenc¸a˜o do sistema que sera´ substitu´ıdo,
bem como os responsa´veis pelo desenvolvimento do novo sistema.
A.1.3 Escopo
Este documento realiza a elicitac¸a˜o de requisitos para o novo
sistema, Horr Maximus, baseando-se nas funcionalidades existentes no
sistema que sera´ substitu´ıdo, melhorando a usabilidade e criando novas
funcionalidades a partir das caracter´ısticas do dispositivo alvo, no caso
o tablet iPad.
A.1.4 Definic¸o˜es, Acroˆnimos e Abreviac¸o˜es
A.2 VISA˜O GERAL DO PRODUTO
Seguindo a tendeˆncia de popularizac¸a˜o dos aparelhos conhecidos
como ”tablets”, e levando em considerac¸a˜o as capacidades multimı´dia
desses dispositivos, o Maximus tem como objetivo integrar a promoc¸a˜o
de produtos aos procedimentos de vendas, trazendo agilidade e mobili-
dade ao processo.
O sistema deve servir como uma soluc¸a˜o para empresa´rios, que
desejam disponibilizar todo seu portifo´lio em uma u´nica ferramenta,
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moderna e de uso simplificado. O pu´blico alvo sa˜o empresas do ramo
industrial, distribuidores e atacados, de qualquer segmento. Atrave´s
dele, os representantes comerciais podem ter acesso a todas as carac-
ter´ısticas dos produtos que vendem ale´m de contar com fotos e tambe´m
v´ıdeos promocionais tudo em um u´nico equipamento, evitando o uso
de cata´logos e materiais promocionais impressos.
Ale´m disso, os usua´rios tera˜o acesso aos dados de toda sua car-
teira de clientes, com diversos tipos de informac¸o˜es sobre os mesmos,
como enderec¸o, localizac¸a˜o geogra´fica, produtos que costuma comprar,
informac¸o˜es financeiras e prefereˆncias. Os usua´rios podera˜o tambe´m
alterar informac¸o˜es relativas aos clientes, bem como cadastrar novos
clientes, sendo que todas essas alterac¸o˜es e incluso˜es passara˜o por uma
a´rea de revisa˜o antes de se tornarem efetivas.
A emissa˜o de pedidos sera´ o processo principal do sistema e deve
ser a´gil, permitir ao cliente entender o que esta´ comprando, sugerir pro-
dutos que o cliente costuma comprar, bem como, disponibilizar meios
de localizar rapidamente os produtos do portifo´lio.
O sistema deve disponibilizar tambe´m ao usua´rio, informac¸o˜es
referentes ao seu trabalho na empresa, tais como valor de verba dis-
pon´ıvel e limites para descontos, objetivos de vendas e roteiros de visi-
tas.
Alterac¸o˜es no cadastro de clientes, bem como novos pedidos de
venda, devem ser transmitidos atrave´s da internet. O recebimento de
atualizac¸o˜es dos dados (produtos, clientes, descontos, etc) tambe´m deve
ser feito com o uso da internet, e os usua´rios devem ter um prazo de
validade das informac¸o˜es contidas em seu dispositivo. A cada atua-
lizac¸a˜o de informac¸o˜es efetuada pelo usua´rio, seu prazo de validade
deve mudar, forc¸ando o usua´rio a atualizar suas informac¸o˜es de traba-
lho constantemente e garantindo assim a consisteˆncia das mesmas.
Para a transmissa˜o dos dados atrave´s da internet, sera´ criado um
conjunto de servic¸os (web services) que devem atender as solicitac¸o˜es
efetuadas a partir dos dispositivos. Exceto nos processos de transmissa˜o
e recebimento de dados, o usua´rio devera´ poder usar todas as outras
func¸o˜es do sistema sem conexa˜o com a internet, permitindo assim que
clientes que possuem estabelecimento em localidades que na˜o possuem
conexa˜o possam ser atendidos.
Com esta nova ferramenta os empresa´rios podera˜o agregar va-
lor aos seus nego´cios, utilizando os layouts de integrac¸a˜o do Maximus
ao seu sistema ERP (Enterprise Resource Planning), automatizando e
dando mobilidade a todo seu processo de vendas.
O sistema deve contar tambe´m com um mo´dulo de configurac¸a˜o
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e integrac¸a˜o, o qual sera´ executado no servidor de cada cliente, garan-
tindo o sincronismo das informac¸o˜es entre os aparelhos, alterac¸o˜es de
paraˆmetros ou configurac¸o˜es e relato´rios gerenciais.
A.2.1 Descric¸a˜o dos usua´rios
Representante Comercial - Cada representante comercial da em-
presa que usara´ o sistema tera´ um dispositivo mo´vel com o sistema
instalado e configurado para receber apenas dados relativos ao seu tra-
balho (carteira de clientes, limites de descontos, verba, etc).
Administrador do Sistema - O administrador do sistema na˜o fara´
uso de um dispositivo mo´vel, e sim de um mo´dulo a parte que rodara´
no servidor da empresa e sera´ responsa´vel pela parametrizac¸a˜o de todo
sistema, controle dos representantes comerciais e supervisores, execuc¸a˜o
das atualizac¸o˜es de dados e gerenciamento das informac¸o˜es recebidas,
tais como, alterac¸o˜es e novos cadastros de clientes e pedidos de venda.
Tambe´m sera´ o responsa´vel pela emissa˜o de relato´rios gerenciais.
A.2.2 Paraˆmetros do sistema
A.2.2.1 Paraˆmetros altera´veis
A.2.2.1.1 Produtos
[PAP01] Tipo de codificac¸a˜o utilizada (Co´digo ou Refereˆncia);
[PAP02] Mostrar produtos com venda suspensa;
[PAP03] Mostrar produtos em falta (saldo estoque igual a zero);
A.2.2.1.2 Clientes
[PAC01] Bloquear inclusa˜o de novos clientes;
[PAC02] Bloquear alterac¸o˜es no cadastro de clientes;
[PAC03] Obrigar o cadastro de so´cios ao cadastrar ou alterar
um cliente;
[PAC04] Obrigar o cadastro de e-mail ao cadastrar ou alterar
um cliente;




[PAV01] Obrigar digitac¸a˜o de justificativa em visitas sem pe-
dido de venda;
A.2.2.1.4 Pedidos
[PAE01] Permitir alterac¸a˜o no prec¸o dos produtos;
[PAE02] Percentual ma´ximo de acre´scimo no prec¸o dos produ-
tos;
[PAE03] Percentual ma´ximo de desconto no prec¸o dos produtos;
[PAE04] Nu´mero de casas decimais para quantidade;
[PAE05] Nu´mero de casas decimais para prec¸o;
[PAE06] Habilitar emissa˜o de itens de bonificac¸a˜o ao pedido.
[PAE07] Habilitar emissa˜o de itens de troca ao pedido.
[PAE08] Permitir alterac¸a˜o do tipo de pagamento;
[PAE09] Permitir alterac¸a˜o da condic¸a˜o de pagamento;
[PAE10] Permitir alterac¸a˜o da tabela de prec¸os;
[PAE11] Sugerir desconto automaticamente segundo paraˆmetros
do usua´rio e cliente;
[PAE12] Habilitar o uso de verba para descontos;
[PAE13] Descontar bonificac¸o˜es da verba para descontos;
[PAE14] Permitir bonificac¸o˜es com verba para descontos nega-
tiva;
[PAE15] Valor mı´nimo para as parcelas do pedido;
A.2.2.1.5 Sincronizac¸a˜o




[PNE01] Co´digo da empresa;
[PNE02] Identificac¸a˜o da empresa
[PNE03] Tabela de prec¸os padra˜o;
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[PNE04] URL (Uniform Resource Locator) do logotipo da em-
presa;
[PNE05] Modo de apresentac¸a˜o dos produtos (Normal ou Grade);
A.2.2.2.2 FTP
[PNF01] Utiliza servidor de FTP (File Transfer Protocol) para
imagens e videos;
[PNF02] FTP - URL servidor;
[PNF03] FTP - Porta de conexa˜o;
[PNF04] FTP - Usua´rio;
[PNF06] FTP - Senha;
[PNF07] FTP - Direto´rio de armazenamento;
A.2.2.2.3 Sincronizac¸a˜o
[PNS01] Caminho do reposito´rio para armazenamento de ar-
quivos locais;
[PNS02] Caminho do reposito´rio de arquivos XML (Extensible
Markup Language) de entrada;
[PNS03] Caminho do reposito´rio de arquivos XML de sa´ıda;
[PNS04] Offset para paginac¸a˜o de solicitac¸o˜es;
[PNS06] Numero de meses anteriores para busca de dados ao
sincronizar;
A.3 PREMISSAS E RESTRIC¸O˜ES
[PR001] O sistema deve rodar no tablet iPad fabricado pela
Apple Inc.
[PR002] O sistema deve funcionar integrado ao sistema de ERP
da Horr Sistemas ou fornecer um layout para integrac¸a˜o de dados com
outros sistemas. Assim, para o sistema mo´vel teremos dados de en-
trada, provenientes do sistema ERP tais como clientes, produtos, ta-
belas de prec¸os, regras de nego´cio, etc. Os dados de sa´ıda sera˜o as
alterac¸o˜es e incluso˜es realizadas no cadastro de clientes, bem como os
dados referentes a` visitas e pedidos de venda emitidos.
[PR003] O sistema na˜o autorizara´ a entrada de usua´rios sem
login e senha.
[PR004] O usua´rio ao usar o sistema pela primeira vez deve fazer
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o carregamento de suas informac¸o˜es de trabalho (dados de entrada).
[PR005] Na˜o permitira´ que um mesmo usua´rio use dois ou mais
dispositivos diferentes com suas informac¸o˜es de trabalho, ou seja, se um
usua´rio ja´ esta´ usando seu login e senha em um dispositivo, na˜o podera´
utilizar o mesmo em outro.
[PR006] O sistema deve capturar as coordenadas geogra´ficas
onde o usua´rio esta´ localizado a cada nova visita que realizar, bem
como o hora´rio de in´ıcio e te´rmino da visita.
[PR007] O usua´rio deve ser forc¸ado a atualizar seus dados de en-
trada periodicamente, garantindo assim a consisteˆncia das informac¸o˜es
constantes em seu dispositivo.
[PR008] O sistema deve possuir mecanismos automa´ticos para
bloqueio de vendas a clientes inadimplentes, bem como meios para li-
berar esse bloqueio em casos especiais.
[PR009] Devera´ permitir o uso de va´rias fotos e/ou v´ıdeos por
produto ou por grupo de produtos.
[PR010] Ao realizar qualquer procedimento que envolva trans-
missa˜o ou recebimento de dados, em caso de falhas de conexa˜o, ao
realizar novamente o procedimento deve continuar de onde parou.
[PR011] Devera´ permitir download de imagens e/ou v´ıdeos ape-
nas quando conectado a` uma rede wi-fi, evitando assim gastos com a
conexa˜o atrave´s da rede 3G.
[PR012] A localizac¸a˜o de produtos deve ser simples e ra´pida.
[PR013] Na digitac¸a˜o do pedido, para casos ordina´rios, deve ser
necessa´rio informar apenas a quantidade solicitada pela cliente.
A.4 REQUISITOS FUNCIONAIS
A.4.1 Mo´dulo de Configurac¸a˜o e Sincronizac¸a˜o ( Deve rodar
no servidor)
[RF1001] Cadastro de usua´rios
1.Incluir, alterar, excluir e consultar.
2.Os administradores do sistema devera˜o efetuar login e senha para
acessar o mo´dulo.
[RF1002] Paraˆmetros
1.Devera´ existir uma tela onde o administrador do sistema possa
alterar os paraˆmetros.
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[RF1003] Imagens e Vı´deos
1.Devera´ ter uma tela onde o administrador do sistema podera´
adicionar e remover imagens e v´ıdeos associadas a produtos ou
grupo de produtos.
[RF1004] Paraˆmetros Representantes Comerciais
1.Devera´ ter uma tela onde os administradores do sistema podera˜o
incluir ou excluir os representantes comerciais para uso do apli-
cativo.
2.Tambe´m devera´ ser poss´ıvel alterar paraˆmetros dos representan-
tes comerciais como senha, validade das informac¸o˜es e % desconto
especial.
[RF1005] Sincronizac¸a˜o de informac¸o˜es
1.Sera´ necessa´rio um bota˜o que dispare o processo de sincronizac¸a˜o
de informac¸o˜es. Nesse processo, o sistema deve carregar os dados
de entrada (provenientes do sistema ERP da Horr Sistemas ou de
um arquivo XML com um layout espec´ıfico) e comparar com os
dados que ele possui em seu banco de dados. As diferenc¸as entre
essa comparac¸a˜o devem ser enta˜o disponibilizadas atrave´s da in-
ternet para que os representantes comerciais possam solicita´-las
quando rodarem o processo de sincronizac¸a˜o em seus dispositivos.
[RF1006] Recebimento de informac¸o˜es
1.Devera´ ter uma tela onde o administrador do sistema possa reali-
zar o recebimento de todas as informac¸o˜es geradas pelo represen-
tante comercial e a partir delas fazer a integrac¸a˜o com o sistema
ERP da Horr Sistemas ou gerar um arquivo XML com esses dados
em um layout espec´ıfico, o qual podera´ ser importado por outros
sistemas.
[RF1007] Logs
1.Devera´ existir uma tela onde o administrador do sistema possa
consultar os logs de todos os processos de sincronizac¸a˜o e rece-
bimento, efetuados por ele e pelos representantes comerciais em
seus dispositivos.
[RF1008] Validac¸a˜o de inclusa˜o e alterac¸o˜es de clientes
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1.Devera´ ter uma tela onde o administrador do sistema podera´ con-
sultar todas as alterac¸o˜es e incluso˜es no cadastro de clientes que
foram realizadas pelos representantes comerciais em seus disposi-
tivos.
2.O administrador do sistema deve ter a opc¸a˜o de aprovar as al-
terac¸o˜es e incluso˜es ou descartar.
3.Caso aprovadas, essas alterac¸o˜es devem ser executadas no siste-
mas ERP da Horr Sistemas ou disponibilizadas para gerac¸a˜o de
aquivo XML em um layout espec´ıfico, o qual podera´ ser impor-
tado por outros sistemas.
[RF1009] Paraˆmetros Representantes Comerciais
1.Devera´ ter uma tela onde os administradores do sistema podera˜o
incluir ou excluir os representantes comerciais para uso do apli-
cativo.
2.Tambe´m devera´ ser poss´ıvel alterar paraˆmetros dos representan-
tes comerciais como senha, validade das informac¸o˜es e % desconto
especial.
[RF1010] Localizac¸a˜o de clientes X Local de visita
1.Devera´ apresentar uma tela mostrando em um mapa a localizac¸a˜o
geogra´fica do cliente, bem como a localizac¸a˜o de suas visitas a esse
cliente.
2.O administrador do sistema, usando a API de buscas do google
podera´ tentar encontrar a localizac¸a˜o do cliente no mapa a partir
do seu enderec¸o.
3.O administrador do sistema, usando o mapa, podera´ marcar ma-
nualmente a localizac¸a˜o do cliente caso esse dado na˜o exista no
sistema, bem como associar o local de uma visita a` localizac¸a˜o do
estabelecimento do cliente.
[RF1011] Roteiro de visitas
1.Devera´ existir uma tela mostrando onde o administrador do sis-
tema podera´ sugerir roteiros de visitas aos representantes comer-
ciais, especificando o dia e quais clientes ele deve visitar.
[RF1012] Objetivos de vendas
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1.Devera´ existir uma tela mostrando onde o administrador do sis-
tema podera´ cadastrar objetivos de vendas aos produtos, e, poste-
riormente, realizar o gerenciamento sobre o alcance dos objetivos
atrave´s de relato´rios gerenciais.
[RF1013] Relato´rios Gerenciais - Controle de visitas
1.Devera´ existir um relato´rio que mostre diariamente as atividades
dos representantes comerciais.
2.Os paraˆmetros para emissa˜o do relato´rio sera˜o o per´ıodo em
questa˜o, e o co´digo do representante comercial.
3.O relato´rio devera´ trazer todos dados relativos as visitas e pedidos
realizados pelo representante comercial em ordem cronolo´gica.
4.Dados do relato´rio: Inicio, Te´rmino e tempo de visita, pedidos
emitidos, itens dos pedidos emitidos, justificativas e local da visita
(usando a localizac¸a˜o geogra´fica do cliente, verificar se a visita foi
realizada no estabelecimento dele ou em outro lugar).
[RF1014] Relato´rios Gerenciais - Objetivos de vendas
1.Devera´ existir um relato´rio que mostre os resultados obtivos pe-
las vendas do representante comercial em comparac¸a˜o com seus
objetivos de venda.
2.Os paraˆmetros para emissa˜o do relato´rio sera˜o o per´ıodo em
questa˜o, e o co´digo do representante comercial.
3.O relato´rio mostrar os resultados obtidos pelo representante co-
mercial ao lado do que foi planejado para o mesmo.
A.4.2 Aplicativo ( Deve rodar nos dispositivos - iPad’s)
[RF201] Tela de Login
1.Os representantes comerciais devem informar seu login e senha
para acessar o aplicativo.
[RF202] Carregamento de Informac¸o˜es.
1.Ao usar o aplicativo pela primeira vez, os representantes comer-
ciais devem executar o carregamento de suas informac¸o˜es de tra-
balho (dados, imagens e v´ıdeos).
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[RF203] Cata´logo, Dados de apresentac¸a˜o.
1.O cata´logo deve apresentar um produto de cada vez, mostrando
seu co´digo, descric¸a˜o, foto principal, informac¸o˜es referentes uni-
dades de venda, dimenso˜es e uma a´rea para adicionar qualquer
texto referente ao produto.
[RF204] Cata´logo, localizac¸a˜o de produtos no cata´logo.
1.Deve haver uma listagem com os tipos de produtos, permitindo
que o representante comercial possa filtrar os dados que aparecem
no cata´logo ao selecionar um desses itens.
2.Deve ser poss´ıvel localizar o produto informando seu co´digo ou
parte de sua descric¸a˜o.
[RF205] Cata´logo, fotos adicionais e v´ıdeos promocionais.
1.Deve existir a opc¸a˜o de mostrar fotos adicionais de um produto,
bem como v´ıdeos promocionais.
[RF206] Cata´logo, adic¸a˜o de produtos a um pedido de venda.
1.A partir do cata´logo, o representante comercial deve ter a opc¸a˜o
de adicionar os produtos a` um pedido de venda.
[RF207] Clientes, localizac¸a˜o de clientes.
1.Devera´ ser poss´ıvel localizar os clientes informando seu co´digo ou
parte de sua raza˜o social ou nome fantasia.
2.Deve tambe´m existir meios de filtrar os clientes por cidade/bairro,
atividade ou associac¸a˜o.
[RF208] Clientes, cadastro, inclusa˜o e alterac¸a˜o.
1.Os representantes comerciais devem poder incluir novos clientes,
desde que o paraˆmetro [PAC01] na˜o esteja marcado como ”SIM”.
2.Os representantes comerciais devem poder alterar clientes, desde
que o paraˆmetro [PAC02] na˜o esteja marcado como ”SIM”.
3.Ao cadastrar um cliente novo, deve ser capturada suas coorde-
nadas geogra´ficas usando o GPS (Global Positioning System) do
dispositivo.
4.Dados referentes a so´cios sera˜o obrigato´rios caso o paraˆmetro
[PAC03] esteja marcado como ”SIM”.
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5.Dados referentes contas de e-mail sera˜o obrigato´rios caso o paraˆmetro
[PAC04] esteja marcado como ”SIM”.
6.Em casos de clientes novos, o sistema deve permitir apenas a
emissa˜o de um pedido, pois e´ necessa´rio realizar a ana´lise finan-
ceira do mesmo.
7.Clientes novos e alterados devem ser enviados para uma a´rea de
revisa˜o no mo´dulo de configurac¸a˜o e sincronizac¸a˜o, para que o
administrador do sistema possa fazer a validac¸a˜o das incluso˜es e
alterac¸o˜es.
[RF209] Clientes, mapa.
1.Deve mostrar no mapa a localizac¸a˜o dos clientes, bem como trac¸ar
uma rota a partir do ponto em que o representante comercial se
encontra ate´ o local do estabelecimento do cliente.
[RF210] Clientes, informac¸o˜es financeiras.
1.O representante comercial deve ter em seu dispositivo informac¸o˜es
financeiras sobre os clientes como t´ıtulos em aberto e limite de
cre´dito.
[RF211] Clientes, bloqueio.
1.Clientes com t´ıtulos vencidos, ou com limite de cre´dito igual ou
inferior a 0,00 (zero) devem ter a emissa˜o de pedidos de venda
bloqueada a na˜o ser que o paraˆmetro [PAC05] esteja marcado
como ”SIM”.
2.Deve existir um meio de liberar a venda em casos especiais, atrave´s
de uma senha que sera´ fornecida atrave´s de uma ligac¸a˜o telefoˆnica
entre o representante comercial e o administrador do sistema.
Essa senha deve funcionar apenas uma vez e apenas para o cli-
ente em questa˜o.
[RF212] Visitas - In´ıcio e te´rmino.
1.O representante comercial ao chegar ao estabelecimento de um
determinado cliente, apo´s localizar o mesmo no aplicativo, deve
ter um bota˜o para iniciar uma visita ao cliente.
2.Ao iniciar a visita, deve ser armazenado a data e hora de in´ıcio,
bem como capturar a localizac¸a˜o geogra´fica atrave´s do GPS do
dispositivo.
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3.O representante comercial podera´ emitir pedidos para o cliente
apenas depois de iniciar uma visita.
4.Ao final da visita, deve ser apresentado ao representante comer-
cial as horas de in´ıcio e fim da visita, bem como permitir ou obri-
gar a digitac¸a˜o de uma justificativa, considerando o paraˆmetro
[PAV01].
[RF213] Pedidos - inclusa˜o e digitac¸a˜o
1.O representante comercial podera´ digitar um ou mais pedidos
apenas apo´s a abertura de uma visita.
2.Ao iniciar a digitac¸a˜o do pedido, este deve usar como paraˆmetros
as preferencias do cliente, tais como, tabela de prec¸os, tipo de
pagamento e condic¸a˜o de pagamento.
3.O tipo de pagamento, condic¸a˜o de pagamento e a tabela de prec¸os
do pedido podem ser alterados desde que os respectivos paraˆmetros
[PAE08], [PAE09] e [PAE10] estejam marcados como ”SIM”.
4.A digitac¸a˜o, para casos ordina´rios, deve ser realizada atrave´s de
uma listagem dos produtos, a qual deve possuir os mesmos fil-
tros e me´todos para localizac¸a˜o existentes no cata´logo, com um
campo para informar a quantidade e um segundo campo para
visualizac¸a˜o e alterac¸a˜o do prec¸o.
5.A digitac¸a˜o, para casos especiais, deve abrir uma tela com os deta-
lhes do produto e informac¸o˜es sobre unidades de venda, descontos
e tributos.
6.Devera´ existir uma opc¸a˜o para mostrar produtos que o cliente
costuma comprar.
7.O prec¸o dos produtos podera´ ser alterado, desde que de acordo
com os paraˆmetros [PAE01], [PAE02] e [PAE03].
8.Podera˜o ser adicionados ao pedido, itens de bonificac¸a˜o e troca,
desde que os respectivos paraˆmetros [PAE06] e [PAE07] esteja
marcados como ”SIM”.
9.O prec¸o dos itens, deve considerar paraˆmetros relativos a descon-
tos do representante comercial e do cliente e ja´ apresentar o valor
com o desconto caso o paraˆmetro [PAE11] esteja marcado como
”SIM”.
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10.Caso o paraˆmetro [PAE12] estiver marcado como ”SIM”a cada
produto inclu´ıdo no produto deve-se realizar o calculo da Verba
para descontos. Caso o produto seja vendido com um valor in-
ferior ao valor de tabela devera´ descontar a diferenc¸a do valor
da verba do representante comercial. Caso seja vendido com um
valor superior devera´ acrescentar a diferenc¸a ao valor da verba.
11.Caso o paraˆmetro [PAE13] estiver marcado como ”SIM”, o valor
total dos itens lanc¸ados como bonificac¸a˜o devera´ ser descontado
da verba do representante comercial.
12.Caso o paraˆmetro [PAE14] estiver marcado como ”NAO”e o va-
lor da verba para descontos for inferior a 0,00 (zero) na˜o permitira´
o lanc¸amento de itens como bonificac¸a˜o.
13.Ao finalizar a digitac¸a˜o de um pedido, deve ser apresentado um
resumo do pedido ao representante comercial com a opc¸a˜o de fina-
lizar o pedido. Ao finalizar o pedido, caso o paraˆmetro [PAE15]
seja maior que 0 (zero), devera´ verificar se o valor das parcelas
do pedido e´ superior ao valor do paraˆmetro. Caso seja inferior
deve emitir um aviso ao representante comercial e na˜o permitir a
finalizac¸a˜o do pedido.
14.Apo´s a finalizac¸a˜o do pedido o representante comercial tera´ a
opc¸a˜o de finalizar a visita ou digitar um novo pedido.
15.Apo´s a finalizac¸a˜o da visita, os pedidos digitados devem estar
prontos para transmissa˜o, bem como para enviar os mesmos por
e-mail ao cliente ou a quem mais interessar.
[RF214] Pedidos - localizac¸a˜o e histo´rico
1.Devera´ ser poss´ıvel localizar os pedidos digitados atrave´s do nu´mero
do pedido, data de digitac¸a˜o, per´ıodo ou cliente.
2.Pedidos que ainda na˜o foram transmitidos, devera˜o poder ser
alterados ou cancelados.
3.Devera´ existir uma opc¸a˜o para retransmissa˜o de pedidos que ja´
foram enviados.
4.Devera´ existir uma opc¸a˜o para enviar qualquer pedido do histo´rico
por e-mail.
[RF215] Sincronizac¸a˜o de informac¸o˜es
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1.A qualquer momento, um representante comercial podera´ execu-
tar uma sincronizac¸a˜o de informac¸o˜es em seu aplicativo. A sin-
cronizac¸a˜o devera´ solicitar atrave´s da internet todas as alterac¸o˜es
nas informac¸o˜es de trabalho do vendedor que aconteceram desde
a u´ltima vez que ele executou o processo e atualizar os dados no
banco de dados do aplicativo.
2.Caso ocorra alguma falha de conexa˜o e o processo for encerrado,
ao executar o processo novamente, o mesmo deve continuar de
onde parou antes da falha.
3.As informac¸o˜es constantes no banco de dados do aplicativo de-
vera˜o ter um prazo de validade e ao final deste prazo, o aplicativo
deve forc¸ar o representante comercial a fazer uma sincronizac¸a˜o
para continuar seu trabalho.
4.Caso durante o processo de sincronizac¸a˜o existem imagens ou
v´ıdeos para download, estes devera˜o ser baixados apenas se o dis-
positivo estiver conectado a uma rede wi-fi, evitando assim custos
de conexa˜o 3G. Na pro´xima vez que o representante comercial re-
alizar a sincronizac¸a˜o em uma rede wi-fi, deve baixar o que foi
deixado para depois.
[RF216] Envio de informac¸o˜es
1.A qualquer momento, um representante comercial podera´ execu-
tar uma envio de informac¸o˜es em seu aplicativo. O envio devera´
transmitir atrave´s da internet todas as incluso˜es e alterac¸o˜es re-
alizadas no cadastro de clientes, bem como informac¸o˜es sobre
visitas e pedidos realizados desde a u´ltima vez que ele executou
o processo.
2.Os pedidos transmitidos devera˜o ser marcados como ”ENVIADO”.
3.Caso ocorra alguma falha de conexa˜o e o processo for encerrado,
ao executar o processo novamente, o mesmo deve continuar de
onde parou antes da falha.
A.5 REQUISITOS NA˜O FUNCIONAIS
[RNF01] Seguranc¸a
1.Os dados constantes no banco de dados do aplicativo devera˜o ser
criptografados.
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2.Para as transmisso˜es de dados pela internet, ficara´ a cargo do
cliente a opc¸a˜o pelo protocolo seguro https ou o protocolo simples
http.
[RNF02] Performance
1.O tempo de resposta para carregamento da listagem de produ-
tos na˜o deve ser superior a 2 segundos em uma base com 2000
produtos.
[RNF03] Usabilidade
1.O sistema devera´ possuir uma interface limpa e intuitiva, utili-
zando ı´cones sempre que poss´ıvel.
2.A busca de produtos deve ser simples e ra´pida, facilitando o uso
no momento da venda.
3.Para o in´ıcio de uma visita e digitac¸a˜o de um pedido com pelo
menos 10 itens, um usua´rio que nunca usou o sistema, pore´m
recebeu o devido treinamento sobre o mesmo, devera´ ser capaz
de fazeˆ-lo em menos de 3 minutos.
[RNF04] Confiabilidade
1.Um representante comercial na˜o podera´ receber dados de trabalho
de outro representante comercial.
2.Todos processos que envolvem transmissa˜o de dados pela internet
devera˜o gravar logs no servidor ao inicio e termino do processo.
3.A data de validade das informac¸o˜es deve ser atualizada diari-
amente de forma automa´tica, garantindo assim que pelo menos
uma vez por dia o representante comercial atualize os dados cons-
tantes em seu dispositivo.
[RNF04] Padro˜es
1.O aplicativo usara´ 3 cores base, que sera˜o o preto, branco e azul.
2.A codificac¸a˜o do aplicativo, bem como do modulo de configurac¸a˜o
utilizara´ o padra˜o de desenvolvimento MVC (Modelo, Visa˜o and
Controle).
3.Os dados transmitidos usara˜o o formato JSON (JavaScript Object
Notation) por se tratar de um formato leve para intercaˆmbio de
dados.
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4.O sistema buscara´ as informac¸o˜es para sincronizac¸a˜o diretamente
no sistema ERP da Horr Sistemas, ou a partir de arquivos no
padra˜o XML, formatados segundo layout a ser definido.
[RNF04] Hardware e software
1.O mo´dulo de configurac¸a˜o e sincronizac¸a˜o sera´ executado em um
servidor com sistema operacional Windows Server, com pelo me-
nos 2GB de memo´ria RAM, processador Core 2 Duo, e 1GB de
espac¸o livre em disco, bem como conexa˜o com a internet de banda
larga para atender as solicitac¸o˜es que chegara˜o do aplicativo.
2.O aplicativo sera´ executado nos tablets iPad, em qualquer modelo
do dispositivo rodando o sistema operacional iOS 5.0 ou superior.
3.Para desenvolvimento do mo´dulo de configurac¸a˜o sera´ utilizada a
ferramenta de desenvolvimento PowerBuilder versa˜o 11.0.
4.Para desenvolvimento dos webservices de comunicac¸a˜o sera´ usada
a ferramenta GlassFish um servidor de aplicac¸o˜es para a plata-
forma Java EE.
5.O mo´dulo de configurac¸a˜o e sincronizac¸a˜o tera´ um bando de dados
pro´prio, sob o qual os dados sera˜o comparados e sincronizados.
Sera´ usado o PostgreSQL.
6.O aplicativo devera´ ser desenvolvido em Objective C, linguagem
nativa dos dispositivos que rodam o iOS. Sera´ usada a IDE xCode,
fornecida pela Apple para sua codificac¸a˜o.
7.O banco de dados do aplicativo sera´ o SQLite.
APEˆNDICE B -- Questiona´rios de Avaliac¸a˜o
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B.1 QUESTIONA´RIO ADMINISTRADOR DO SISTEMA MAXIMUS
1) Sobre o usua´rio:
Sexo: ( ) Masculino ( ) Feminino
Idade:
Cargo que ocupa na empresa:
2) Uso do mo´dulo de configurac¸a˜o e sincronizac¸a˜o:
2.1) Como voceˆ classificaria a apresentac¸a˜o do sistema quanto a
legibilidade, clareza e consisteˆncia das informac¸o˜es apresentadas:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
2.2) Como voceˆ classificaria o uso das funcionalidades do aplica-
tivo, tais sincronizar os dados, receber informac¸o˜es, controle de visitas:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
3) Benef´ıcios obtidos com o uso do sistema
3.1) Apo´s a implantac¸a˜o do sistema, houve uma reduc¸a˜o de ma-
teriais impressos fornecidos aos representantes comerciais (blocos de
pedidos, cata´logos)?
( ) Sim, na˜o foi mais necessa´rio o uso de materiais impressos.
( ) Sim, houve uma reduc¸a˜o, pore´m ainda utilizamos materiais
impressos.
( ) Na˜o houve reduc¸a˜o.
3.2) Apo´s a implantac¸a˜o do sistema, houve uma reduc¸a˜o do
tempo em que as informac¸o˜es chegam ate´ os representantes comerciais
(alterac¸o˜es de prec¸os, novos produtos, etc)?
( ) Sim, esse tempo reduziu.
( ) Na˜o percebi reduc¸a˜o de tempo.
( ) Na˜o, esse tempo aumentou.
3.3) Apo´s a implantac¸a˜o do sistema, houve uma reduc¸a˜o do
tempo entre a digitac¸a˜o do pedido pelo representante comercial e o
recebimento do mesmo para o faturamento?
( ) Sim, esse tempo reduziu.
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( ) Na˜o percebi reduc¸a˜o de tempo.
( ) Na˜o, esse tempo aumentou.
3.4) Apo´s a implantac¸a˜o do sistema, foi percept´ıvel alguma reduc¸a˜o
de custos para a empresa (custos de transmissa˜o dos pedidos, impressa˜o
de cata´logos e blocos, pessoas para digitac¸a˜o dos pedidos)?
( ) Sim, houve reduc¸a˜o de custos.
( ) Na˜o percebi reduc¸a˜o de custos.
( ) Na˜o, os custos aumentaram.
3.5) Apo´s a implantac¸a˜o do sistema, foi percept´ıvel um aumento
de produtividade entre os representantes comerciais, tais como, mais
visitas realizadas e mais pedidos emitidos?
( ) Sim, houve aumento de produtividade.
( ) Na˜o percebi aumento de produtividade.
( ) Na˜o, a produtividade dos representantes comerciais diminuiu.
3.6) Como voceˆ classificaria a avaliac¸a˜o do uso do sistema em
sua empresa:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
3.7) Voceˆ recomendaria o sistema para outras empresas?
( ) Sim ( ) Na˜o
103
B.2 QUESTIONA´RIO DE AVALIAC¸A˜O DO APLICATIVO MAXI-
MUS
Sobre o usua´rio:
1.1) Sexo: ( ) Masculino ( ) Feminino
1.2) Idade:
Uso do dispositivo:
2.1) Ja´ havia utilizado o iPad antes de utilizar o aplicativo Ma-
ximus?
( ) Sim ( ) Na˜o
2.2) Como voceˆ classificaria o uso do iPad de forma geral (nave-
gar na web, enviar e receber e-mails, instalar aplicativos, jogos, etc):
( ) Muito Complicado ( ) Complicado ( ) Normal ( ) Simples ( )
Muito Simples
Uso do aplicativo:
3.1) Como voceˆ classificaria a apresentac¸a˜o do aplicativo quanto
a legibilidade, clareza e consisteˆncia das informac¸o˜es apresentadas:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
3.2) Como voceˆ classificaria o uso das funcionalidades do aplica-
tivo, tais como iniciar visitas, pedidos, enviar dados:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
3.3) Como voceˆ classificaria a localizac¸a˜o de clientes e produtos
durante o uso do aplicativo quanto a facilidade e agilidade:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
3.4) Quanto ao processo de digitac¸a˜o de pedidos, como voceˆ clas-
sificaria o aplicativo:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
3.5) Quanto ao cadastro de clientes, como voceˆ classificaria o
aplicativo:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
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3.6) Quanto a transmissa˜o das informac¸o˜es de seu trabalho (visi-
tas, pedidos) a` empresa, considerando que existe conexa˜o com a internet
em seu dispositivo, como voceˆ classificaria o aplicativo:
( ) O´timo ( ) Bom ( ) Regular ( ) Ruim ( ) Pe´ssimo
3.7) Quanto ao uso de materiais impressos (blocos de pedidos,
cata´logos), como voceˆ classificaria o uso deles apo´s iniciar o uso do
aplicativo.
( ) Ainda uso materiais impressos em todas minhas visitas.
( ) Uso as vezes, mesmo com o aplicativo funcionando normal-
mente.
( ) Uso apenas quando o aplicativo na˜o esta´ dispon´ıvel (falta de
sinal da operadora, problemas te´cnicos).
( ) Na˜o uso mais, o aplicativo supre a necessidade desses mate-
riais.
3.8) Quanto a` sua rotina de trabalho, como voceˆ classificaria o
uso do aplicativo:
( ) Facilita muito minha rotina de trabalho.
( ) Facilita um pouco.
( ) Complica um pouco.
( ) Complica muito.
3.9) Comparado com outros aplicativos de vendas para disposi-






( ) Nunca utilizei nenhum outro aplicativo de vendas para dis-
positivos mo´veis.
3.10) Voceˆ recomendaria o aplicativo para outros representantes
comerciais?
( ) Sim ( ) Na˜o
